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The continuation of projects within the study methodology of team entrepreneurship is 
inadequate. There are no tools to document projects in order to carry on the know-how 
and pass on the learning. Many successful projects are not passed on and the same mis-
takes are repeated.  
 
The purpose of this study was to examine how projects are handed onward within the 
team entrepreneurship programs. The thesis studied the suitability of franchising as a tool 
for project documentation. One of the findings was that franchising tools do not suit team 
entrepreneurship in the best possible way. They can be too detailed and bureaucratic. 
However, some franchising tools built and validated over a long time, can be implemented 
and adapted to many team entrepreneurship program projects.  
 
This thesis was a functional study, based on a practical consumer service, Pitstop. The 
study looked at the phase when projects are passed on to the new members of the entre-
preneurship team. The study offered a tangible tool, created specifically for the continuity 
of team entrepreneurship. The theoretical part of this study consisted of three qualitative 
interviews examining how team entrepreneurship projects are passed forward. This study 
combined a wide selection of theories on the business model of franchising. 
 
As an outcome of this thesis a Project Book for team entrepreneurship was created. The 
Project Book is a concrete tool for documenting different projects. It can be used to record 
the knowledge and good practices of different projects. The Project Book can also be used 
for training new entrepreneurs, when the project is being expanded or sold to younger 
students. The Project Book requires further updating to make it a useful tool within team 
entrepreneurship programs.  
Key words: Project continuation, franchising, team entrepreneurship, project book 
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ERITYISSANASTO  
 
 
Franchising Kahden oikeudellisesti ja taloudellisesti itsenäisen yrityksen 
pitkäaikainen sopimusperustainen yhteistyö 
 
Franchise Oikeus, joka luovutetaan yritykseltä toiselle 
 
Franchise-antaja Yritys, joka luovuttaa oikeuden liiketoimintakonseptin hyö-
dyntämiseen toiselle yritykselle 
 
Franchise-ottaja Franchise-antajasta juridisesti riippumaton yritys, joka vas-
taanottaa oikeuden liiketoimintakonseptin hyödyntämiselle 
 
Nuori Yrittäjyys ry Voittoa tavoittelematon yrittäjyyskasvatusta tukeva yhdistys 
 
Nuori Yrittäjyys 7–25 -vuotiaille nuorille suunnattua yrittäjyyskasvatusta kou-
luissa  
 
Tiimiyrittäjyys Nimitys ulkoisen yrittäjyyden lajille, jossa yksilö työskentelee 
ja oppii yhdessä vertaistensa, toisten yrittäjien, kanssa  
 
Tiimiyrittäjä Yrittäjyysopiskelija tiimiyrittäjyyden oppimisympäristössä 
 
Perintöprojekti Tiimiyrittäjältä nuoremmalle tiimiyrittäjälle siirtyvä projekti 
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1 JOHDANTO 
 
Tiimiyrittäjyydellä tarkoitetaan ulkoisen yrittäjyyden lajia, jossa yksilö työskentelee ja 
oppii yhdessä vertaistensa kanssa. Tiimiyrityksessä jokainen yrittäjä omistaa yhtä paljon 
yrityksestä. Tämän myötä tiimiyritys on juridisesti demokraattinen ja sen jokaisella yrit-
täjällä on yhtä suuri päätäntävalta. Tiimiyritys muodostuu kolmesta osa-alueesta: yrityk-
sestä, tiimistä ja yksilöistä. (Nikkanen & Tepponen 2005, 38.) 
 
Yrittäjyyden oppimisympäristöissä liiketoimintaa harjoitetaan tiimiyritysten kautta. Tii-
miyrittäjät kehittävät opintojensa aikana useita projekteja, joiden kautta yrittäjyysopiske-
lijoilla muodostuu opintopisteiden lisäksi aitoa liiketoimintaa ja liikevaihtoa. Tiimiyrittä-
jyyden oppimismalli on levinnyt 21 korkeakouluun ja 22 toisen asteen kouluun. Tiimiyrit-
täjyyden oppimisympäristöjä on Suomessa esimerkiksi Proakatemia Tampereella ja Tii-
miakatemia Jyväskylässä. Suomessa sijaitsee näiden lisäksi kuusi tiimyrittäjyyden oppi-
mismenetelmää käyttävää korkea-asteen koulua sekä 22 toisen asteen koulua. (Partus 
2016.) 
 
Tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöissä projekteja kehitetään opintojen aikana. Useita 
niistä voisi jatkaa vielä projektin kehittäneiden opiskelijoiden valmistuttua. Osa hyvistä 
projekteista jää kuitenkin siirtämättä eteenpäin. Projektien eteenpäin siirtämisessä ei ole 
Proakatemialla, Tiimiakatemialla, eikä myöskään tiimiyrittäjyyden oppimismenetelmiä 
hyödyntävässä NY-toiminnassa virallista käytäntöä. Myöskään selkeitä työkaluja projek-
tien riittävän dokumentoinnin varmistamiseksi ei ole käytössä. Tämän vuoksi projektit 
usein muuttuvat tekijöiden vaihtuessa, mikä voi johtaa taantumiseen, mutta toisaalta 
myös kehittymiseen. 
 
Opinnäytetyön tavoitteena on selvittää franchisekonseptin soveltuvuutta tiimiyrittäjyy-
den oppimisympäristöihin projektien jatkumon kehittämisen työkaluna. Opinnäytetyön 
tarkoituksena on luoda tiimiyrittäjyyteen sopiva franchise-käsikirjaan pohjautuvaa pro-
jektikirja. Projektikirjan avulla dokumentoidaan projektien olennainen tietotaito ja kes-
keisimmät opit. Näin toimintaa on helpompi siirtää onnistuneesti eteenpäin. Projektikirjaa 
voi käyttää myös toiminnan laajentamisessa ja uusien yrittäjien perehdyttämisessä. 
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Tämä opinnäytetyö on toiminnallinen opinnäytetyö. Lummen, Leinosen, Leinon, Fale-
niuksen & Sundqvistin (2006) mukaan toiminnallisen opinnäytetyön kautta pyritään ke-
hittämään työelämää esimerkiksi ohjeistamalla, järkeistämällä ja järjestämällä. Toimin-
nallisen opinnäytetyön tuotoksen tulee pohjata ammattiteorialle ja sen tuntemukselle. Tä-
män myötä toiminnallisen opinnäytetyön tulee sisältää teoreettinen viitekehys. (Lumme 
ym. 2006.) Opinnäytetyön teoreettinen viitekehys muodostuu franchisingin teoriasta ja 
kvalitatiivisista tutkimushaastatteluista. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa voidaan käyttää 
haastatteluja tiedonkeruumuotona, jolloin kyseessä on avointen kysymysten tai keskuste-
luteemojen esittäminen valituille yksilöille (Tilastollinen tiedonkeruu 2016).  
 
Opinnäytetyössä haastateltiin kahden Suomen vanhimman tiimiyrittäjyyden oppimisym-
päristön, Tiimiakatemian ja Proakatemian, valmentajia sekä Nuori Yrittäjyys -toiminnan 
asiantuntijaa. Opinnäytetyön case-esimerkkinä sovelletaan Proakatemian tiimiyrittäjien 
luomaa Pitstop -renkaanvaihtopalvelua. Pitstopin toimintaa on laajennettu franchise-pe-
riaatteella, mutta siinä ei ole käytetty standardoituja malleja tai työkaluja. Opinnäyte-
työssä haastateltiin sähköpostitse myös Pitstopin Jyväskylän toimipisteen projektipäällik-
köä Pitstopin kokemuksista.  
 
Pitstop on sesonkiluontoinen renkaanvaihtopalvelu, jossa asiakkaan renkaat luvataan 
vaihtaa alle kymmenessä minuutissa. Pitstopin tarjoamia tuotteita on kaksi; renkaanvaihto 
ja renkaanvaihto vannepesulla. Projektin ovat kehittäneet neljä Proakatemian tiimiyrittä-
jää. Pitstop on toteutettu kolme kertaa ja toimintaa on laajennettu onnistuneesti jokaisella 
kerralla. Pitstopin perustajajäsenet valmistuvat joulukuussa 2016, jonka myötä opinnäy-
tetyö palvelee projektin jatkuvuutta.  
 
Opinnäytetyö etenee tiimiyrittäjyyden periaatteiden ja franchisekonseptin selvittämisen 
kautta tiimiyrittäjyyden projektikirjaan. Projektikirjan case-esimerkkinä käytetään 
Pitstop -renkaanvaihtoprojektia. Kuviossa 1 kuvataan opinnäytetyön etenemistä päätee-
moittain.  
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KUVIO 1. Opinnäytetyön eteneminen 
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2 TIIMIYRITTÄJYYS 
 
Tiimiyrittäjyys on vaihtoehtoinen opiskelumuoto perinteisille luennoille ja opetukselle, 
sillä oppiminen syntyy käytännön kokemuksista liiketoiminnan harjoittamisen kautta. 
Tiimiyrittäjyyden oppimismenetelmiä hyödynnetään tietyissä korkeakouluissa sekä 
Nuori Yrittäjyys (myöhemmin NY) -toimintaa harjoittavissa ensimmäisen ja toisen as-
teen kouluissa. Tässä luvussa avataan tiimiyrittäjyyden oppimismallia ja NY-toimintaa 
Suomessa. Lisäksi käydään läpi projektien jatkuvuuden haastetta haastatteluiden kautta 
tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöissä.  
 
 
2.1 Tiimiyrittäjyysmalli 
 
Tiimiyrittäjyys on vuonna 1993 Timo Partasen perustama oppimisen muoto, jonka perus-
tana on jatkuva kehittyminen. Opetusmalli korostaa työelämäläheisyyttä ja kannustaa 
yrittäjyyteen. Opintojen alussa opiskelijat perustavat yrityksen, jonka kautta he toimivat 
yrittäjinä ja kasvattavat verkostojaan tulevaisuutta varten. (Kiljunen & Paajoki 2013, 17.) 
Kiinnostus tiimiyrittäjyyden oppimismenetelmää kohtaan on kasvanut vuodesta 1999 al-
kaen voimakkaasti (Waldén 2015, 16).  
 
Tiimiyrittäjyyden oppimismallissa ei ole oppitunteja, kokeita tai opettajia, vaan oppimi-
nen tapahtuu projekteja tekemällä, kirjoja lukemalla ja aktiivisella osallistumisella oman 
tiimiyrityksen toimintaan. Oppimisen keskiössä on yksilö, ja yksilöllä on vastuu omasta 
oppimisestaan. Vertaisten muodostama tiimikuri toimii kannustimena oppimisen kehittä-
miseen ja projekteihin sitoutumiseen. (Keränen 2009, 5.) 
 
Partasen teorian mukaan oppimisen eteneminen alkaa yhteisen tiedon jakamisesta. Kes-
kustelulle ja kokemusten jakamiselle tarvitaan yhteinen aika ja paikka. Keskusteluissa 
jaetaan onnistumisia ja epäonnistumisia tekemisestä ja oppimisesta. Kokemuksia vertail-
laan teoriaan ja sitä opitaan soveltamaan tulevaan toimintaan. Teorian oppimiseen käyte-
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tään ammattikirjallisuutta ja opittuja asioita viedään käytäntöön projektien kautta. Pro-
jektit toimivat tiedon soveltamisen harjoittelukenttänä, mutta myös motivoivat tiedonhan-
kintaan ja oppimiseen. (Leinonen, Palviainen & Partanen 2002, 28–29.) 
 
Opiskelijoiden tiimiyrityksillä on opintojensa ajan tukena tiimivalmentaja. Valmentaja 
opastaa tiimiä toiminnan alkuvaiheessa ja tarvittaessa. Valmentaja ei anna oikeaa vas-
tausta, vaan ohjaa oikeaan suuntaan josta voisi löytää ratkaisun. Valmentaminen ei ole 
siis opettamista vaan neuvojen ja vinkkien jakamista. Valmentamisen tarkoituksena on 
saada tiimin jäsen tekemään omia päätöksiä ja oppimaan omien kokemustensa kautta. 
(Huhtiranta & Salonen 2016, 5.) 
 
 
2.2 Nuori Yrittäjyys -toiminta 
 
NY -toiminta on organisoitu Suomessa Nuori Yrittäjyys ry:n kautta vuodesta 1995 al-
kaen. Nuori Yrittäjyys ry on voittoa tavoittelematon yhdistys, joka järjestää Suomessa 
yrittäjyyttä tukevia ohjelmia 7–25 -vuotiaille nuorille. NY pyrkii lisäämään nuorten yrit-
täjyystietoa, yrittäjyyskokemuksia, oman talouden hallintaa ja työelämävalmiuksia. 
(Åkerroos 2013, 52.)  
 
NY:n tarjoamia yrittäjyysohjelmia ovat muun muassa NY 24 -leirit, NY Oma Talous, NY 
Oma Yritys ja NY Vuosi Yrittäjänä (Nikula 2006, 10). Lisäksi on myös korkeakouluas-
teelle suunnattu NY Start Up -ohjelma (Kostiainen 2015, 11). Kaksi viimeistä ovat opin-
näytetyön kannalta olennaisimpia, sillä niissä pyritään tuomaan tuote tai palvelu markki-
noille asti. NY Vuosi Yrittäjänä ja NY Start Up -ohjelmissa yritystoimintaa pidetään 
käynnissä vähintään täyden lukuvuoden ajan. NY Vuosi Yrittäjänä- ja NY Start Up -oh-
jelmien asiantuntija Turo Nummisen (2016) mukaan NY -toiminnan tarkoituksena on 
kouluttaa opettajille yrittäjyyskasvatusta, jotta toiminta pyörisi jatkuvana koulun omilla 
resursseilla hankerahoitusten sijaan.  
 
NY -ohjelmat järjestetään lukuvuoden aikana osana koulujen opetusta. Nuoret kehittävät 
liikeideoita ja perustavat yrityksiä, joiden tarkoituksena on tuottaa palveluita tai tuotteita 
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asiakkaille. (Nikula 2006, 12.) Lukuvuonna 2014–2015 NY Vuosi Yrittäjänä -ohjelmaan 
osallistui yli 4000 nuorta eri puolilta Suomea (Nuori Yrittäjyys ry 2016). Lukuvuonna 
2014–2015 NY Start Up -ohjelmassa oli mukana 15 korkeakoulua ja yli 250 oppilasta. 
NY -ohjelmat perustuvat tiimiyrittäjyysmallin tavoin tekemällä oppimisen periaatteelle. 
(Numminen 2016.) 
 
Nummisen (2016) mukaan NY Vuosi Yrittäjänä -ohjelmien pääpaino vaihtelee hieman 
kouluista riippuen. Esimerkiksi yhdeksäsluokkalaisille suunnattu NY Vuosi Yrittäjänä -
ohjelma on enemmän projektiluontoinen, jossa opiskelijat oppivat vetämään projektia ja 
toimimaan pienryhmissä. Ammatillisella puolella ohjelman pääpaino liittyy usein opis-
keltavaan alaan. Lukioissa järjestettävä NY Vuosi Yrittäjänä -toiminta keskittyy puoles-
taan innovointiin, yritysideoiden kehittelyyn ja niiden käytäntöön viemiseen. NY Start 
Up -ohjelmassa painotetaan enemmän innovaatiota ja karttuneen erityisosaamisen käy-
täntöön viemistä. NY Start Up -ohjelmassa on tavoitteena saada ideasta jotain konkreet-
tista ulos, kuten esimerkiksi ohjelmiston demo-versiota, yhteistyösopimuksia tai asiakas-
palautteita. (Numminen 2016.) 
 
 
2.3 Asiantuntijahaastattelut 
 
Opinnäytetyötä varten haastateltiin kahden Suomen vanhimman tiimiyrittäjyyden oppi-
mismenetelmiä hyödyntävän korkeakoulun valmentajaa – Jyväskylän ammattikorkea-
koulun Tiimiakatemian valmentajaa, Timo Lehtosta ja Tampereen ammattikorkeakoulun 
Proakatemian päävalmentajaa, Veijo Hämäläistä. Lisäksi haastateltiin NY Start Up ja NY 
Vuosi Yrittäjänä -toiminnan asiantuntijaa, Turo Nummista. Haastattelut toteutettiin pe-
räkkäisinä päivinä puhelimitse teemahaastatteluina kvalitatiivisen tutkimusmenetelmän 
mukaisesti. Haastattelukysymykset (liite 1) on mietitty etukäteen, joiden pohjalle haas-
tattelut rakentuivat. Haastatteluiden ajankohta on sovittu haastateltavien kanssa etukä-
teen. Kukin haastattelu kesti noin puoli tuntia. Haastattelut on litteroitu perustasoisesti 
heti haastatteluiden jälkeen.   
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Teemahaastattelussa esiin nostettavat teemat ovat tarkoin pohdittu ja määritelty. Teema-
haastattelu on keskustelua, jolla on etukäteen määritelty tarkoitus. Keskustelun luonteva 
kulku määrää keskustelukysymysten käsittelyjärjestyksen. (Tilastollinen tiedonkeruu 
2016.) Litteroinnilla tarkoitetaan puhemuotoisen aineiston puhtaaksi kirjoittamista. Tut-
kimusongelman mukaisesti on valittavissa useita eri litterointimenetelmiä. (Saaranen-
Kauppinen & Puusniekka 2006.) Perustasoisessa litteroinnissa tärkeintä on mitä haasta-
teltava sanoo, ei miten hän sen sanoo. Peruslitteroinnissa voidaan tämän vuoksi jättää 
toistot, täytesanat, kesken jääneet sanat ja kaikki turhat äännähdykset pois litteroinnista. 
Litteroija voi myös muuttaa lauserakenteita luettavuutta parantaakseen. (Litterointilinkki 
2013.) 
 
Haastatteluiden teemoina olivat tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöjen projektien jatku-
moiden ja siinä käytettyjen työkalujen selvittäminen kyseisistä oppimisympäristöistä. 
Haastattelujen avulla selvitettiin jatkettavien ja toimintaa laajentavien projektien määrää 
sekä niiden haasteita. Lisäksi kartoitettiin projektien jatkumoissa käytettyjä työkaluja ja 
menetelmiä.  
 
Haastatteluista selvisi, että Proakatemialla ja Tiimiakatemialla on joitain vahvan kulttuu-
rin vakiinnuttamia käytäntöjä, joiden kautta projekteja siirretään eteenpäin. Selkeitä 
konkreettisia työkaluja ei kuitenkaan ollut käytössä esimerkiksi projektien dokumentoin-
nissa (Hämäläinen 2016; Lehtonen 2016). NY -toiminnasta selvisi, että nykyisellään pro-
jektien siirtäminen eteenpäin on lähes olematonta ja siihen ei erityisemmin kannusteta 
toiminnassa (Numminen 2016).  
 
Haastatteluista nousi esille suurimpana eroavaisuutena jatkettavien projektien määrä eri 
oppimisympäristöissä. Hämäläisen (2016) mukaan Proakatemialla välitetään vain joitain 
projekteja eteenpäin vuosittain, kun taas Lehtosen (2016) mukaan Tiimiakatemialla jat-
ketaan noin 70 % toimivista projekteista. Tiimiakatemialla on vuosien saatossa muodos-
tunut useita perintöprojekteja, joiden myötä projektien jatkaminen on muodostunut luon-
tevaksi toiminnaksi (Lehtonen 2016). Nummisen (2016) mukaan projektien eteenpäin 
siirtämiseen ei ole NY -toiminnassa juurikaan edes kiinnitetty huomiota ja pääpaino on 
siinä, että projektin luoneet henkilöt voisivat itse jatkaa liiketoiminnan kehittämistä myös 
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opintojakson päätyttyä. Haastatteluiden sisältöä avataan lisää seuraavassa luvussa projek-
tien jatkuvuuden kannalta. 
 
 
2.4 Projektien jatkuvuus 
 
Tiimiyrittäjyysmallin oppimisympäristöissä tuotetaan paljon erilaisia palveluita ja tuot-
teita projektiluontoisesti. Kaikki yrittäjyysopiskelijat eivät kuitenkaan luo opiskelun ai-
kana täysin uusia projekteja. Kiljusen ja Paajoen (2013) mukaan Tiimiakatemialla teh-
dyistä projekteista noin 65 % on asiakkailta tulleita valmiita toimeksiantoja, kuten esi-
merkiksi markkinointia. Loput noin 35 % on tiimien tekemien tuotteiden tai palveluiden 
myynnistä syntyneitä projekteja. (Kiljunen & Paajoki 2013, 21.) Useat tiimiyrittäjyyden 
oppimisympäristöissä syntyneet projektit voisivat kasvaa ajan myötä, mutta tekijöiden 
valmistuessa tai kurssin päättyessä useita toimivaksi todettuja projekteja ei välitetä eteen-
päin (Hämäläinen 2016). 
 
Hämäläisen (2016) mukaan suurin osa Proakatemian projekteista ei ole liian riippuvaisia 
alkuperäisten tekijöiden erityisistä tietotaidoista. Proakatemialla on ollut useita projek-
teja, joissa on suunniteltu laajentamista ja uusien toimipisteiden avaamista. Yhtenä suu-
rimpana haasteena projektien laajentamisessa ja välittämisessä eteenpäin on ollut heikko 
viestintä. Projektien jatkajien hankkiminen on tapauskohtaista ja harmittavan usein heik-
koihin myyntiargumentteihin perustuvaa. (Hämäläinen 2016.) 
 
Proakatemialla projektien jatkajien etsiminen tapahtuu pääasiassa Proakatemian postitus-
listalla, Facebook-ryhmässä tai Projektoreissa. Projektori on Proakatemian tiimiyritysten 
järjestämä kuukausittainen kokoontuminen, jossa käydään läpi yhteisiä asioita kuten tii-
mien liikevaihtoa ja oppeja. Virallista käytäntöä Proakatemialla projektien eteenpäin siir-
tämiselle ei ole. Proakatemialla on useita projekteja, joilla on potentiaalia jatkua, jos pro-
jektien jatkajien rekrytoimiseen ja innostamiseen käytettäisiin tarpeeksi aikaa ja energiaa. 
(Hämäläinen 2016.) 
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Lehtosen (2016) mukaan karkeasti noin 70–75 % toimivista projekteista välitetään eteen-
päin Tiimiakatemialla idean kehittäneiden opiskelijoiden valmistuttua. Perusideana on, 
että nuorempi opiskelija otetaan projektiin mukaan vuodeksi, jolloin hänet perehdytetään 
toimintatapoihin ja käytäntöihin. Perehdytyksen jälkeen projekti myydään perehdytyksen 
saaneelle opiskelijalle. Tiimiakatemialla ei ole virallista käytäntöä tai työkalua projektien 
jatkamisen suhteen. Vakiintuneena tapana kuitenkin on, että projektien jatkajia rekrytoi-
daan Tiimiakatemian Facebook-ryhmässä. Projektin kehittäneet henkilöt haastattelevat 
projektista kiinnostuneet ja valitsevat sitä kautta seuraajan. Useimmiten projektien siirron 
yhteydessä Tiimiakatemialla tehdään juridisesti pätevä kirjallinen esisopimus. Tiimiyrit-
täjästä riippuen, esisopimukset käydään myös valmentajien kanssa läpi. (Lehtonen 2016.) 
 
Nummisen (2016) mukaan NY Start Up ja NY Vuosi Yrittäjänä -toiminnassa ei erityisesti 
kannusteta valmiiksi kehitettyjen projektien jatkamiseen. Käytössä ei ole prosessia pro-
jektien siirtämiseksi eteenpäin. NY Start Up ja NY Vuosi Yrittäjänä -toiminnassa on olen-
naista kehittää liikeidea ja viedä se käytäntöön tai saada validoitua ideaa, jotta sitä pystyy 
mahdollisesti jatkamaan kurssin jälkeen. Virallisesti Nuori Yrittäjyys ry:llä ei kuitenkaan 
ole mitään vastaan valmiiksi kehitettyjen konseptien jatkamisen suhteen. (Numminen 
2016.)  
 
Hämäläisen ja Lehtosen (2016) mukaan toimivia projekteja jää siirtämättä eteenpäin 
Proakatemialla ja Tiimiakatemialla vuosittain. Nummisen (2016) mukaan joitain projek-
teja jatketaan, mutta projektien jatkaminen on aina koulukohtaista. Viestinnän lisäksi pro-
jektien siirtämisessä haasteena on riittävä dokumentointi. Tarvittavaa määrää olennaista 
tietoa ei usein ole saatavilla projekteista. Tiimiakatemialla pitkään jatkuneiden projektien 
taustalla on ollut projekteista hyvin tehtyjä opinnäytetöitä, jotka ovat toimineet käsikirjan 
tavoin uusille tiimiyrittäjille. (Lehtonen 2016.) 
 
Projektien eteenpäin siirtämisessä ja laajentamisessa ensimmäisenä haasteena projekti-
ryhmällä on myyminen. Projekti, sen tuottomahdollisuudet, saavutukset ja ennen kaikkea 
miksi sitä on hauskaa ja hienoa tehdä, tulee pystyä perustelemaan riittävän houkuttele-
valla tavalla. (Hämäläinen 2016.) Projektin myymisessä helpottaa, että tärkeimmät siihen 
liittyvät asiat on kirjoitettu selkeästi ylös ja muotoiltu sellaiseen muotoon, että niiden 
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avulla voidaan vakuuttaa kuulijat. Projektin markkinoinnin onnistuessa voidaan valita 
parhaat mahdolliset jatkajat projektille. (Lehtonen 2016.) 
 
Projektien seuraajien löydyttyä tulee kiinnittää tarkemmin huomiota tietojen ja taitojen 
siirtämiseen eteenpäin niin, että projektin konsepti pysyy elinvoimaisena. Lehtosen 
(2016) mukaan ei ole tavatonta, että projektiryhmän vaihtuessa toiminta joko supistuu tai 
kasvaa uudelle tasolle. Riittävän perusteellisen dokumentoinnin ja koulutuksen avulla 
voidaan taata paremmat edellytykset projektien jatkuvuudelle. (Lehtonen 2016.) 
 
Yhtenä mahdollisena ratkaisuna projektien eteenpäin siirtämiselle ja riittävälle dokumen-
toinnille voi olla franchisekonseptin soveltaminen tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöi-
hin.  
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3 FRANCHISEKONSEPTIN SOVELTAMINEN TIIMIYRITYSTEN PROJEK-
TEIHIN 
 
Franchising alkoi kasvaa yritysmuotona voimakkaasti toisen maailmansodan jälkeen (Pi-
pes 2015). Pitkän historian aikana franchisingin validoituneet ja vakiintuneet käytännöt 
voisivat tarjota vaihtoehdon tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöihin projektien laajenta-
misen riittävälle dokumentoinnille. Seuraavissa luvuissa määritellään mitä tarkoittaa 
franchising. Lisäksi keskitytään franchise-sopimuksen, -käsikirjan, -koulutuksen sekä       
-rekrytoinnin soveltamiseen tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöjen projekteihin.  
 
 
3.1 Franchising määritelmä 
 
Franchising on kahden yrityksen välinen sopimukseen perustuva yhteistyömalli. Fran-
chise-antaja luovuttaa franchise-ottajalle oikeuden käyttää kehittämäänsä tavaramerkkiä, 
liikemerkkiä, palvelua tai koko yrityksen toimintamallia tietyllä alueella sovittua maksua 
vastaan. (Laakso 2005, 20; Sawyer 2011, 6.) Olennaista franchisingissa on jatkuva tuki 
ja raportointivelvollisuus franchise-osapuolten välillä. Franchisingin sanotaan olevan me-
nestyksen kloonausta, sillä menestyksekkääksi havaittu liiketoimintamalli kopioidaan 
toisen yrityksen käyttöön. Franchise-ottaja sitoutuu sopimuksella toimimaan sovitun lii-
ketoimintamallin mukaisesti. (Laakso 2005, 20–21; Sawyer 2011, 6–7; Hills 2013, 8–9.)  
 
Suomen Franchising-Yhdistys ry:n (2012) mukaan franchising jaetaan pääasiallisesti 
kahteen muotoon: tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchisingiin sekä liiketoimintamallifran-
chisingiin. Tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchising on perinteinen toimittaja-myyjä -
suhde, jossa franchise-ottaja toimii franchise-antajan brändin alla tämän tuotteiden ja pal-
veluiden jakelijana. Esimerkkejä tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchisingista ovat muun 
muassa merkkiautoedustukset, virvoitusjuomapullottajat ja polttoaineen jakeluketjut. 
Tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchising ei kuitenkaan ole eurooppalaisen normiston mu-
kaan virallisesti franchisingia. Franchising-termillä tarkoitetaan ainoastaan liiketoiminta-
mallifranchisingia. (Suomen Franchising-Yhdistys ry. 2012.)  
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Frachising on franchise-antajalle vaihtoehtoehtoinen liiketoiminnan kasvun mahdollis-
taja ja franchise-ottajalle yrittäjyyden harjoittamistapa. Franchise-antaja laajentaa liike-
toimintaansa yhteistyökumppaniensa avulla samalla, kun franchise-ottaja saa franchise-
antajalta käyttöönsä toimivan liiketoimintamallin ja sen hyödyntämiseen tarvittavan tuen. 
Yritykset muodostavat verkoston, jossa ne toimivat tiiviissä, ohjatussa yhteistyösuh-
teessa. (Laakso 2005, 20–21; Suomen Franchising-Yhdistys ry. 2016.)  
 
Olennaista franchisingissa on, että ketjun jokainen jäsen on vastuussa omasta liiketoimin-
nastaan ja sen kannattavuudesta. Franchise-ottajat edustavat itseään ja harjoittavat yhteis-
työtä ketjun muiden jäsenten kanssa. Markkinoinnillisesti kaikki ketjun jäsenet edustavat 
yhteistä brändiä, kukin omalla alueellaan. (Laakso 2005, 39.) Vastuiden ja velvoitteiden 
jaosta sovitaan tarkemmin franchise-sopimuksessa ja mahdollisesti alustavasti jo fran-
chisise-esisopimuksessa. (Hills 2013, 41–42.) 
 
 
3.2 Sopimukset 
 
Franchise-sopimus on yhteistoimintasopimus, jonka puitteet luo liikejuridiikan säännök-
set. Franchise-sopimus laaditaan usein määräaikaiseksi ja se voidaan uusia määräajan 
umpeuduttua. Sopimuksen osapuolina ovat franchise-antaja ja franchise-ottaja. Fran-
chise-antajalla on oikeudet kehittämäänsä liiketoimintamalliin ja franchise-ottaja saa oi-
keuden käyttää todennettua konseptia liiketoiminnassaan. Franchise-sopimuksella määri-
tellään osapuolten asema, roolit, tehtävät ja velvoitteet. Franchise-sopimuksessa sovitaan 
myös yhteistyön päättymiseen liittyvistä asioista. Sopimuksessa tulee huomioida osa-
puolten yhteinen etu ja sopimustekstin tulee olla yksiselitteistä. (Laakso 2001, 65; Halila 
& Hemmo 2008, 262; Sawyer 2011, 59; Tuunanen 2013, 53.) 
 
Suomen Franchising-Yhdistys ry:n (2016) mukaan franchise-sopimuksen tulee vastata 
kansallisen lainsäädännön, EU-lainsäädännön ja eettisten sääntöjen määräyksiä. Sopi-
mukset tulee tehdä aina kirjallisesti ja niistä tulee ilmetä ainakin seuraavat asiat:  
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1. Jäsenten halukkuus suojella franchise-antajan aineettomia oikeuksia ja halukkuus 
ylläpitää franchiseketjun mainetta ja ominaispiirteitä 
2. Osapuolten velvollisuudet, oikeudet ja ehdot 
3. Toimitettavat tuotteet ja/tai palvelut 
4. Sopimuksen voimassaoloaika 
5. Perusteet mahdolliselle uusimiselle 
6. Ehdot, joilla toiminta voidaan siirtää eteenpäin 
7. Määräykset, jotka koskevat franchiseyrittäjän oikeutta käyttää franchise-antajan 
tunnuksia 
8. Määräykset, jotka koskevat franchise-antajan oikeutta muuttaa franchisejärjestel-
mää ottamalla käyttöön uusia tai muutettuja menetelmiä 
9. Sopimuksen irtisanomista koskevat määräykset 
10. Ehdot, jotka koskevat aineellisen ja aineettoman omaisuuden välitöntä luovutta-
mista sopimuksen yhteydessä. (Suomen Franchising-Yhdistys ry. 2016, 21–22.)  
 
Sopimuksia tehdessä paikalla tulisi aina olla molempien edustajien lakimies (Sawyer 
2011, 67; Allen 2015, 89; Suomen Franchising-Yhdistys ry. 2016, 35). Suomen Fran-
chising-Yhdistys ry ylläpitää monipykäläistä eettistä säännöstöä ja edellyttää, että fran-
chise-antajajäsenten franchise-sopimukset ovat yhdistyksen sääntöjen mukaiset. Eettinen 
lautakunta antaa tarvittaessa lausuntoja siitä, onko sopimusosapuolten menettely hyvän 
franchisingtavan mukaista ja onko eettistä säännöstöä noudatettu. (Halila & Hemmo 
2008, 265−266; Torikka 2015, 36).  
 
Vastuut ja velvollisuudet  
Sawyerin (2011) mukaan franchise-mallia luodessa on kriittistä määritellä sekä franchise-
ottajan että franchise-antajan vastuut. Molempien osapuolten tulee selkeästi tietää mistä 
he ovat vastuussa ja minkälaisia velvollisuuksia heillä on toisiaan kohtaan. (Sawyer 2011, 
67.) Vastuiden ja velvollisuuksien määrittelyssä tulee varmistaa, että ne ovat tasavertaisia 
ja tukevat molempia osapuolia. Franchise-sopimuksessa vastuiden ja velvollisuuksien tu-
lee edustaa kumppanuutta, yhteistyötä, luottavuutta ja läpinäkyvyyttä. Franchise-sopi-
musten tulee toimia keskinäisen luottamuksen perustana ja siinä määriteltyjä vastuita ja 
velvollisuuksia tulee noudattaa toista osapuolta kunnioittavasti. (Hills 2013, 59.) 
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Sopimusohjeet 
Asianajaja Marja Tommilan (2005) mukaan ennen franchise-sopimuksen laatimista on 
syytä miettiä kattavasti eri näkökulmia ja sopimukseen otettavia kohtia. Tommilan (2005) 
sopimusohjeisiin kannattaa tutustua ja huolehtia siitä, että myös tiimiyritysten sopimuk-
sista löytyy suuri osa sopimusohjeiden lausekkeista (liite 2).   
 
 
3.3 Franchise-käsikirja 
 
Sawyerin (2011) mukaan suurin osa franchisingeista toteutetaan franchise-ottajille avai-
met käteen periaatteella. Tämä tarkoittaa, että franchise-ottaja lunastaa franchise-antajalta 
kaiken tarvittavan yrityksen operoimista varten, sisältäen hiljaisen tietotaidon ja tarvitta-
van koulutuksen. Franchise-antajan näkökulmasta tämä mahdollistaa jokaisen franchise-
toimipisteen samankaltaisuuden ja sitä kautta yrityskonseptin ja brändin helpomman hal-
linnan. Franchise-ottaja saa valmiin toimivan yritysmallin, perehdytyksen siihen ja mah-
dollisimman nopean alun yrittäjyyteen. Franchise-käsikirja on olennaisin työkalu fran-
chise-liiketoiminnan laajentamisessa. (Sawyer 2011, 104.) 
 
Franchise-käsikirja toimii myös franchise-antajan tärkeimpänä koulutusvälineenä. Käsi-
kirjan avulla tarvittava tietotaito konseptin mukaiseen liiketoiminnan harjoittamiseen siir-
retään tulevalle yrittäjälle. Käsikirjassa kuvataan toiminnan prosessit, tavoitetasot ja mit-
tarit, joiden avulla toimintaa ohjataan. Käsikirja toimii myös erinomaisena toiminnan ke-
hitystyökaluna. Franchise-antajan kehittäessä konseptia uudet elementit siirretään aina 
ensimmäiseksi franchise-käsikirjaan, jota käytetään myös koulutuksessa apuna. Fran-
chise-käsikirjassa kuvataan tarkasti se toimintamalli, johon franchise-ottaja sitoutuu. 
Franchise-käsikirja on myös juridinen työkalu johtamiselle ja se on franchise-sopimuksen 
tärkeimpiä liitteitä. (Laakso 2005, 55, 67; Sawyer 2011, 104.) 
 
Sawyerin (2011, 104) mukaan franchise-käsikirjan tulee kattaa kaikki toiminnan kannalta 
olennaiset kohdat ja taustatiedot. Franchise-käsikirja sisältää kokonaisvaltaisen kuvauk-
sen ja ohjeistuksen konseptinmukaisesta liiketoiminnan toteuttamisesta. Tämä tarkoittaa 
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franchise-ottajan toiminnan määrittämisen eri toimintojen, kuten markkinoinnin, asiakas-
palvelun ja henkilöstön suhteen. Toimintojen kuvausta voidaan täydentää tarvittavilla liit-
teillä, kuten laitteiston käyttöoppailla. Franchise-käsikirjassa kerrotaan sopimusta tar-
kemmin pelisäännöt yhteistyön harjoittamiseen. Se sisältää osapuolten roolit, velvoitteet 
ja oikeudet käytännön tasolla. (Laakso 2005, 55–56; Sawyer 2011, 105; Hills 2013, 48.) 
 
Ei ole olemassa yhtä virallista franchise-käsikirjan pohjaa. Erilaisia toimialakohtaisia 
malleja on useita, mutta niitä tulee aina soveltaa tapauskohtaisesti kuhunkin yritykseen 
erikseen. (Laakso 2005, 56; Sawyer 2011, 103; Hills 2013, 48.)  
 
Alla on eritelty olennaisimpia työvaihteita franchise-käsikirjan valmistelussa.  
 
Konseptointi 
Franchise-käsikirjan ensimmäisenä työvaiheena on oman liiketoimintamallin konsep-
tointi. Oma liiketoiminta tulee mallintaa monistettavaan muotoon. Laakson (2005) mu-
kaan kaikki liiketoimintamallin kannalta olennaisimmat palaset on hahmotettava ja vä-
hemmän tärkeät karsittava pois. Kyse on ennen kaikkea kilpailutekijöiden ja osaamisen 
paketoinnista tulevien franchise-ottajien kilpailueduksi. (Laakso 2005, 53.) 
 
Dokumentointi 
Dokumentointi on osa franchise-toiminnan systemaattisuutta. Dokumentointi luo perus-
tan toimintamalleille ja toimii apuna johtamisessa. Dokumentointi tulee ajankohtaiseksi 
viimeistään silloin, kun liiketoimintamalli on testattu ja mallinnettu. Perusteellisen doku-
mentoinnin avulla saadaan kerättyä materiaalia franchise-käsikirjan kokoamista varten. 
Franchise-ottajalle on tarkoitus luovuttaa kattava tietopaketti, jonka avulla hänet pereh-
dytetään konseptin mukaiseen liiketoimintaan. Dokumentaation salassapitoon tulee kiin-
nittää huomiota ja tehdä mahdolliset esi- tai salassapitosopimukset potentiaalisten fran-
chise-ottajien kanssa. (Laakso 2005, 55, 136; Hills 2013, 51.) 
 
Kun liiketoimintamalli on saatu konseptoitua ja dokumentoitua riittävällä tavalla, voidaan 
niiden pohjalta koota franchise-käsikirja. Franchise-käsikirjan tarkoituksena on siirtää 
kaikki olennainen tietotaito eteenpäin, jotta menestynyt toimintamalli voidaan monistaa. 
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(Laakso 2005, 136; Sawyer 2011, 105.) Franchise-käsikirjat ovat salaisia, sillä ne sisältä-
vät liiketoiminnan kannalta kaiken olennaisen tiedon, kuten tavarantoimittajat, katepro-
sentit ja tarkat toimintamenetelmät. (Laakso 2005, 65. Sawyer 2011, 104.) 
 
 
3.4 Koulutus 
 
Franchising on osaamisen siirtoa. Franchise-antajan velvollisuus on yleisten franchise-
toiminnan eettisten periaatteiden mukaan kouluttaa kaikki franchise-yrittäjät liiketoimin-
tamallin hyödyntämiseen ja pitää heidän konseptin tasalla. Franchise-yrittäjien koulutta-
misella on tutkimuksissa havaittu olevan keskeinen merkitys ketjun liiketoiminnan me-
nestymisessä. (Laakso 2005, 47.)  
 
Sawyerin (2011) mukaan useimmilla franchise-antajilla on myös jokin loppukoe fran-
chise-ottajille koulutuksen päätteeksi. Tämän avulla pystytään testaamaan franchise-otta-
jien tietotaidon tasoa ja kontrolloimaan konseptin tasalaatuisuutta. (Sawyer 2011, 110.) 
 
Franchisingissa tarjotun koulutuksen tavat ja mallit vaihtelevat suuresti. Kullakin fran-
chisingketjulla on usein oma koulutusjärjestelmänsä. Aloittavalla yrittäjällä ei useinkaan 
ole alaan tai konseptin johtamiseen tarvittavia tietoja ja taitoja. Franchisingkoulutus jou-
dutaan tämän vuoksi järjestämään perusperiaatteista alkaen. Vasta koulutuksen jälkeen 
yrittäjällä on kyky omaksua konseptin kulttuuri, toimintatavat ja substanssi. (Laakso 2005 
47–48.) 
 
Alkukoulutuksessa yrittäjälle on tarkoituksena taata onnistunut lähtö uudessa, konseptin-
mukaisessa liiketoiminnassa. Tavoitteina on varmistaa yrittäjän perusvalmiudet, antaa 
oleellinen tietotaito konseptin liiketoiminnasta ja tukea konkreettisesti alkutaivalta. 
(Laakso 2005, 48; Sawyer 2011, 110–111.) Koulutuksen tarve kasvaa yritystoiminnan 
laajuuden, dynaamisuuden ja monimutkaisuuden mukana. Opetuksen tulee olla korkea-
luokkaista, sillä sen avulla franchise-ottajat pysyvät kilpailukykyisinä, henkilökunta mo-
tivoituneena ja liiketoiminta menestyvänä. (Laakso 2005, 49.)  
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Koulutus on olennainen osa projektien siirtämisessä tiimiyritysten välillä. Projektien 
eteenpäin siirtämisessä koulutuksen menetelmät ja kestot vaihtelevat hyvin paljon pro-
jekteista riippuen. Lehtosen (2016) mukaan parhaimmat menestymisen mahdollisuudet 
ovat tarjonneet sellaiset projektit, joissa on ollut perusteellinen koulutus. Yleensä nuo-
rempi yrittäjä on ollut mukana tekemässä projektia esimerkiksi puolen vuoden ajan ennen 
kuin vastuu on siirretty eteenpäin. (Lehtonen 2016.)  
 
 
3.5 Rekrytointi 
 
Pipesin ja Goldbergin (2016) mukaan yrityksessä tärkeintä ovat ihmiset. Ihmiset jotka 
toimivat yrittäjinä, ihmiset jotka ovat töissä yrityksessä ja ihmiset jotka asioivat yrityk-
sessä. Tämän vuoksi rekrytointi on yksi kriittisimmistä asioista menestyksen kloonaami-
sessa. (Pipes & Goldberg 2016, 12.) Franchisingissa tarkoituksena on luoda pitkäkestoisia 
suhteita franchise-ottajien kanssa, joiden vastuulle jää lopulta uusien toimipisteiden on-
nistuminen (Nakajima 2015, 58).   
 
Suurin ongelma franchise-toiminnan laajentamisessa on tarpeeksi hyvien franchise-otta-
jien löytäminen (Fitzpatrick 2011, 12; McDermot, Boyd & Weaver 2015, 9). Yrityksen 
konseptin ja toiminnan kirkastuttua on tärkeää määritellä, millainen henkilö sopii parhai-
ten toimimaan franchise-ottajana. Rekrytoinnin avuksi tulee selventää millaista taustatie-
toa, koulutusta, persoonallisuutta ja ominaisuuksia franchise-ottajalta kaivataan. Soveltu-
vuutta voidaan mallintaa haastatteluiden lisäksi erilaisilla testeillä. Franchise-ottajan 
kanssa on suositeltavaa sopia koeajasta, jonka aikana sopimukset voidaan seuraamuksitta 
purkaa. (Sawyer 2011, 67–68.) 
 
Rekrytoinnin hyvänä pohjatyönä toimii franchise-käsikirjan perusteellinen valmistelu. 
Sen myötä franchise-antajalle kirkastuu mitkä ominaisuudet ja osaamisalueet ovat tär-
keitä liiketoiminnan menestymisen kannalta. Franchise-toiminnassa määritellään usein 
tarkat yrittäjäprofiilit rekrytoitavalle henkilöstölle ja ne luodaan jokaiselle tehtävälle erik-
seen. (Sawyer 2011, 68.)  
 
24 
 
 
 
 
Rekrytointiprosessi on, kuten franchise-käsikirjakin, tapauskohtainen ja vaihtelee yritys-
ten välillä. Sawyerin (2011) mukaan rekrytoinnin onnistuminen on ensimmäinen askel 
toiminnan onnistuneeseen laajentamiseen. Sen jälkeen tulee onnistua uusien yrittäjien 
riittävässä perehdyttämisessä konseptin mukaiseen toimintaan. (Sawyer 2011, 69.) 
 
 
3.6 Yhteenveto 
 
Franchising on vuosikymmenten saatossa vakiintunut liiketoiminnan muoto, jossa on pal-
jon hyväksi todettuja toimintamalleja ja käytäntöjä. Franchisingin tarjoamat työkalut ei-
vät välttämättä sovi suoraan sellaisenaan tiimiyritysten projekteille, mutta franchisingia 
voidaan soveltaa tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöihin sopivammaksi 
 
Suomen Franchising-Yhdistys ry:n tarjoama sopimusrunko on sellaisenaan liian raskas 
tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöihin. Projektin eteenpäin myymisestä tai mahdollisen 
liiketoimintakonseptin käyttöoikeudesta saatava provisio on usein pienempi kuin sopi-
musta varten palkattavien lakimiesten kulut, joten kyseinen menetelmä ei sovi suurim-
paan osaan tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöissä kehitetyistä projekteista. Suomen 
Franchising-Yhdistys ry:n tarjoamaa sopimuksen sisällön vähimmäislistaa voi kuitenkin 
käyttää muistilistan tavoin projektien toiminnan laajentamista varten luotavissa sopimuk-
sissa.  
 
Pitstop -renkaanvaihtoprojektin laajentamisessa ei ole käytetty virallista franchise-sopi-
musta. Laajentamista varten tehdyissä sopimuksissa on kuitenkin ollut paljon samankal-
taisia elementtejä kuin franchise-sopimuksessa. Tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöihin 
franchisingista saatavia työkaluja soveltaessa on olennaista, että ei sorruta liialliseen by-
rokratiaan. Työkalujen tulee palvella niiden ensisijaista tarkoitusta mahdollistaen liike-
toiminnan laajentamisen, eikä tehdä prosessista kohtuuttoman hankalaa.  
 
Tommilan (2005) franchising-sopimusohjeilla (liite 2) voidaan rakentaa yksinkertainen 
ja juridisesti pitävä sopimus tiimiyritysten välille. Sopimuksen tulee kattaa olennaisim-
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mat asiat yhteistoiminnan kannalta. (Tommila 2005.) Tiimiyrittäjät voivat laatia sopi-
muksen ja tarkastaa sen valmentajien kanssa. Toiminnan ollessa erittäin pitkälle kehitty-
nyttä ja taloudellisen riskin kasvaessa suureksi kannattaa pohtia tarvetta asianajajan palk-
kaamiseksi sopimuksen tekemistä ja oikeanlaista sopimusmenettelyä varten. 
 
Tiimiyritysten välillä työntekijöiden rekrytointi tapahtuu useimmiten joko omasta oppi-
misympäristöstä tai muista tiimiyrittäjyyden oppimismenetelmiä hyödyntävistä kou-
luista. Tiimiyrittäjät ovat usein samanhenkisiä ja valmiiksi perustetut yritykset mahdol-
listavat helpon yhteistyön yritysten välillä. Rekrytointi kannattaa kohdentaa tarkasti. Oi-
kean henkilön löytyessä tietotaidon välittäminen eteenpäin ja riittävä perehdyttäminen 
ovat merkityksellisimpiä asioita projektin laajentamisen onnistumisen kannalta. (Hämä-
läinen 2016; Lehtonen 2016.) 
 
Tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöissä franchise-käsikirjoja voi käyttää pohjana projek-
tien dokumentoinnille. Perusteellinen dokumentointi tarjoaa paremmat mahdollisuudet 
tuleville yrittäjille jatkaa menestyksekkäitä liiketoimintamalleja. Koulutuksen avulla 
franchise-käsikirjoista saatu teoria viedään käytäntöön asti ja jatkuvalla tuella luodaan 
paremmat edellytyksen menestyä liiketoiminnassa. Samoja virheitä ei tarvitse toistaa use-
aan kertaan ja toimintaa on mahdollista kasvattaa nopeasti uudelle tasolle. 
 
Opinnäytetyön tuloksena on luotu franchisekäsikirjaan pohjautuva tiimiyrittäjyyden op-
pimisympäristöille suunnattu projektikirjapohja. Projektikirja esitellään seuraavassa lu-
vussa, jonka jälkeen sitä sovelletaan Pitstop –renkaanvaihtoprojektiin. 
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4 TIIMIYRITTÄJYYDEN PROJEKTIKIRJA 
 
Tässä luvussa esitellään tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöille luotu projektikirja, jota 
voidaan hyödyntää tiimiyritysten projektien laajentamisessa ja eteenpäin siirtämisessä. 
Projektikirjan esittelyn jälkeen sitä sovelletaan Pitstop –renkaanvaihtoprojektiin teorian 
kera, jonka myötä Pitstop konseptoidaan ja projektin kannalta olennaiset asiat käydään 
läpi.  
 
 
4.1 Projektikirjan esittely 
 
Tiimiyrittäjyyden projektikirja (liite 3) on konkreettinen työkalu, joka voi tarjota mahdol-
lisen ratkaisun tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöjen projektien jatkumon haasteeseen. 
Sitä voidaan hyödyntää erityisesti toiminnan siirtämisessä eteenpäin sekä uusien yrittä-
jien kouluttamisessa. Projektien dokumentoinnin ja koulutuksen tulee palvella projekti-
ryhmien perimmäistä tavoitetta esimerkiksi toiminnan eteenpäin siirtämisen tai laajenta-
misen suhteen. Projektikirja tulee rakentaa yksilöllisesti jokaista projektia ja sen pääta-
voitetta parhaalla tavalla palvelevaksi. 
 
Projektikirja tarjoaa ensisijaisesti ratkaisun projektien systemaattiselle dokumentoinnille. 
Tiimiyrittäjyyden projektikirjapohja (liite 3) perustuu franchisinginin teoriaan. Siinä on 
pyritty hyödyntämään kaikki tiimiyrittäjyyden projektien kannalta olennaisimmat kohdat, 
jonka myötä projekti tulee käsiteltyä laajasti (kuva 1). 
 
Projektikirja on tärkeimpiä liitteitä projektien eteenpäin siirtämistä käsittävissä sopimuk-
sissa. Projektikirjan liitteeksi voidaan laittaa projektin kannalta olennaisimmat yhteystie-
dot, sopimukset ja mahdolliset laitteiston käyttöohjeet (kuva 1). Projektikirjaa voidaan 
hyödyntää myös oppien jakamisessa tiimiyritysten kesken ja projektiryhmien oppimisen 
syventämisessä.  
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KUVA 1. Kuvakooste tiimiyrittäjyyden projektikirjapohjasta 
 
Projektikirjapohjan avulla projekti tulee dokumentoitua tarkasti ja riittävän laajasti, jotta 
konseptin mukaista toimintaa voidaan jatkaa ja tärkeimpiä oppeja välittää eteenpäin. Pro-
jektikirjapohjassa on ohjeistus, mitä projektista tulisi kertoa ja miten (kuva 2). Tämän 
vuoksi pohjaan helppo täyttää tarvittavat tiedot.  
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KUVA 2. Ote tiimiyrittäjyyden projektikirjapohjasta 
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Projektikirjapohja on ladattavissa ilmaiseksi .doc -muodossa internet-osoitteesta 
www.noste360.com/projektikirja ja hyödynnettävissä vapaasti. Projektikirjapohja on hel-
posti muokattavissa kullekin projektille sopivaksi. Projektikirjapohjaan kannattaa kuiten-
kin sisällyttää sisällysluettelon osuudet, jotta projekti tulee kuvattua riittävän laajasti.  
 
 
4.2 Projektikirja: case Pitstop 
 
Tässä luvussa sovelletaan franchise-teorian pohjalta luotua tiimiyrittäjyyden projektikir-
jaa Pitstop -renkaanvaihtoprojektiin. Pitstop konseptoidaan ja projektin kannalta olennai-
set asiat käydään läpi teorian kera. 
 
 
4.2.1 Konsepti  
 
Rifkinin (2012) mukaan hyvin kirjoitettu yrityskonsepti kuvaa lyhyesti ja ytimekkäästi 
yritystä ja sen tarjontaa. Yrityskonsepti muodostaa lukijalle selkeän kuvan yrityksestä, 
sen tuotteista ja kilpailijoista erottavista tekijöistä. (Rifkin 2012.) Pitstopin yrityskonsepti 
on tarjota renkaanvaihtoa sesongin kiireisimpään aikaan ammattitaitoisesti ja poikkeuk-
sellisen nopeasti erinomaisella asiakaspalvelulla. 
 
Pitstopin konseptiin kuuluu yksinkertainen ja pelkistetty tuotevalikoima. Kahden päätuot-
teen lisäksi toimipisteillä on ollut hyvin rajattu vaihteleva tarjonta oheistuotteita, kuten 
lasinpesunestettä ja pysäköintikiekkoja. Sekä myytävät tuotteet että renkaanvaihdossa 
käytetyt tarvikkeet on saatu yritysyhteistyön ja sponsoroinnin kautta. Pitstopin toimin-
nassa olennaista on kulujen minimointi, minkä johdosta toimipisteillä on useita sponso-
reita.  
 
 
 
 
 
30 
 
 
 
 
4.2.2 Toiminta-ajatus 
 
Toiminta-ajatus vastaa kysymykseen, miksi yrityksen liiketoimintaa tehdään, miksi yritys 
on olemassa, mitä varten henkilöstö on töissä ja mikä on yrityksen tehtävä (Viitala & 
Jylhä 2013, 42).  
 
Pitstopin toiminta-ajatuksena on helpottaa asiakkaiden elämää tarjoamalla nopeaa ja asi-
allista renkaanvaihtopalvelua sesongin ruuhka-aikaan. Pitstopin toimintamalli on otettu 
formulavarikoilta, joissa jokaisen varikkohenkilön tehtävät on rajattu tarkasti. Asiakas-
palvelussa, vanteiden pesussa ja renkaanvaihdon eri vaiheissa vastuut on jaettu selkeästi, 
minkä vuoksi renkaanvaihto pystytään tarjoamaan poikkeuksellisen nopeasti muihin pal-
veluntarjoajiin nähden. 
 
Viitalan ja Jylhän (2013) mukaan erilaistaminen on menestymisen edellytys. Yritystoi-
minnan tulee olla aidosti erilaista muihin yrityksiin verrattuna ja merkityksellistä asiak-
kaan näkökulmasta. (Viitala & Jylhä 2013, 40.)  
 
Pitstopin toimintamallissa on keskitytty tarjoamaan palvelua kilpailijoista poikkeavalla 
tavalla. Pitstop lupaa vaihtaa asiakkaiden renkaat alle kymmenessä minuutissa 30 euron 
hintaan. Lisäksi asiakkailla on mahdollisuus valita 40 euron hintainen renkaanvaihto van-
nepesulla, johon sisältyy vanteiden kuivaaminen. Molemmissa tuotteissa asiakkaalle tar-
jotaan uudet rengaspussit, joihin pakattuina ja merkattuina edelliset renkaat lastataan asi-
akkaan autoon (kuva 3).  
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KUVA 3. Pitstop, syksy 2015. (Kuva: Saku Laaksonen 2016) 
 
 
4.2.3 Asiakaspolku  
 
Schmidtin (2014) mukaan asiakaspolulla tarkoitetaan asiakkaan kokonaisuudessaan ko-
kemaa ostoprosessia. Asiakkaan kokema asiakaspolku on usean osa-alueen ja tilanteen 
kokonaisuus, joka joko vahvistaa tai heikentää asiakkaan sitoutumista yritykseen. 
(Schmidt 2014, 19.) 
 
Pitstopin asiakaspolku on tehty mahdollisimman helpoksi ja yksiselitteiseksi. Vaihtoeh-
tojen ja tarjonnan tietoinen rajoittaminen helpottaa asiakkaan ostopäätöksen tekemistä ja 
mahdollistaa tehokkaan lisämyynnin pesupalvelun osalta. Asiakkailta kerättävät tiedot on 
rajattu olennaisimpiin (kuvio 2) ja ne ovat helposti täytettävissä ajanvarauksen yhtey-
dessä. Ilman ajanvarausta saapuvilta asiakkailta tiedot kerätään suullisesti renkaanvaih-
don kirjaamisen yhteydessä.  
 
Asiakas voi varata renkaanvaihdolle ajan etukäteen nettisivujen ajanvarauksen kautta tai 
vaihtoehtoisesti ajaa renkaanvaihtoon ilman ajanvarausta, jolloin renkaat vaihdetaan 
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mahdollisimman nopeasti varattujen aikojen puitteissa. Nettisivuilta ajan varatessa asiak-
kaalle lähetetään sähköpostiin varauksen vahvistusviesti (kuvio 2). Ajanvarauskalente-
rissa on 15 minuuttia varattuna jokaiselle autolle, jonka myötä Pitstopissa voidaan vaihtaa 
renkaita myös ilman ajanvarausta paikanpäälle tuleville asiakkaille.  
  
Asiakas voi jättää autonsa Pitstoppiin ja noutaa sen myöhemmin renkaat vaihdettuna ha-
luamanaan aikana aukioloaikojen puitteissa. Pitstopille on varattu jokaisella toimipis-
teellä parkkiruutuja asiakkaille, jotka noutavat autonsa myöhemmin. Vaihtoehtoisesti 
paikan päällä voi myös odottaa maksimissaan kymmenen minuuttia kestävän renkaan-
vaihdon ajan (kuvio 2). 
 
Tampereen keskustan toimipisteellä renkaanvaihtoon tulleille asiakkaille tarjotaan 20 mi-
nuuttia ilmaista pysäköintiä renkaanvaihdon yhteydessä. Muilla toimipisteillä pysäköinti 
on aina ilmaista.  
 
Asiakkaille tarjotaan myös renkaiden jälkikiristyspalvelua. Rengaspulttien kireys tulee 
tarkistaa aina ensimmäisen sadan ajokilometrin jälkeen. Pitstopin asiakkaat voivat tulla 
jälkikiristämään renkaat Pitstopin varikkopisteille aukioloaikojen puitteissa tai vaihtoeh-
toisesti käydä yhteistyökumppanin liikkeessä esimerkiksi sesongin jälkeen Pitstopin va-
rikkopisteiden suljettua (kuvio 2). Rengaspulttien jälkikiristyspalvelu kuuluu renkaan-
vaihdon hintaan.  
 
Asiakkaiden sähköpostiosoitteet kerätään rekisteriin, joista lähetetään joka kevät ja syksy 
muistutusviesti renkaanvaihdon aloittamisesta. Kaksi kertaa vuodessa lähetettävien muis-
tutusviestien avulla rakennetaan Pitstopin tunnettuutta ja asiakkaita sitoutetaan palveluun.   
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KUVIO 2. Pitstopin asiakaspolku 
 
 
 
4.2.4 Projektiryhmä 
 
Pitstopin suunnittelusta vastaava projektiryhmä muodostuu neljästä Proakatemian tii-
miyrittäjästä. Projektiryhmää on yhdistänyt alusta alkaen sitoutuneisuus projektiin, teke-
misen asenne ja kokeiluhalukkuus. Pienen projektiryhmän kesken vastuualueet on jaettu 
selkeästi. 
 
Pinton ja Kharbandan (1995, 103) mukaan hyvät johtajat delegoivat tehtäviä tehokkaasti 
alaisilleen, jonka avulla projektiryhmän potentiaalinen työvoima saadaan käyttöön. 
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Pitstop -projektin vastuualueet on jaettu seuraavanlaisesti: projektipäällikkö, markkinoin-
tivastaava, yritysyhteistyövastaava sekä toimintavastaava. Lisäksi uusien toimipisteiden 
myötä jokaiselle toimipisteelle on valittu toimipisteen johtamisesta vastuussa oleva hen-
kilö.  
 
Projektipäällikön vastuualueeseen kuuluu muun muassa kokonaisuuden hallinta, kokous-
ten koolle kutsuminen ja projektin etenemisen seuranta. Projektipäällikkö edustaa 
Pitstoppia ja kantaa vastuun projektista. Markkinointivastaavan päätehtäviä ovat Pitsto-
pin mediatiedotteet, internet-sivuston päivittäminen, sähköpostin seuranta ja median kon-
taktointi. Yritysyhteistyövastaava vastaa yhteydenpidosta sponsoreihin ja yhteistyö-
kumppaneihin ja valmistelee yritysten kontaktointilistat. Toimintavastaava suunnittelee 
toimipisteiden ulkonäön, kasauksen ja purkamisen. Lisäksi toimintavastaava valmistelee 
koulutuspäivän varikkohenkilöstölle materiaaleineen ja vastaa renkaanvaihtoprosessin 
sujuvuudesta suunnittelemalla työvaiheet.  
 
Pitstopin projektiryhmän kesken tehtäviä ja työmäärää ei ole rajattu henkilöiden tittelei-
den mukaan, vaan kaikki ovat osallistuneet tasaisesti ajankohtaisten asioiden suunnitte-
luun ja hoitamiseen. Pitstopin projektiryhmän pienen koon ja demokraattisen päätöksen-
teon vuoksi jäsenten on helppoa sitoutua tavoitteisiin ja jaettuun työmäärään. 
 
 
4.2.5 Brändi 
 
Malmelin ja Hakalan (2007) mukaan brändi muodostuu kaikesta siitä, mitä yritys tekee, 
miten se viestii, miltä se näyttää, miltä se kuulostaa ja miten siitä puhutaan. Brändi ei ole 
vain tuote, merkki, eikä logo, vaan organisaatiota ohjaava ajattelutapa ja toiminta. Hyvä 
maine on voimavara, joka mahdollistaa sen, että asiakkaat ja eri sidosryhmien edustajat 
uskovat ja luottavat yritykseen. (Malmelin & Hakala 2007, 18.)  
 
Pitstop on brändätty yrittäjyysopiskelijoiden järjestämäksi formulavarikkotyyliseksi no-
peaksi renkaanvaihtopisteeksi. Markkinoinnissa painotetaan poikkeuksellisen nopeaa 
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renkaanvaihtoaikaa, minimaalista jonotusaikaa ja erinomaista palvelua. Varikkohenkilö-
kunta käyttää Pitstopin logoilla varustettuja haalareita ja päähineitä. Lisäksi toimipistei-
den työkalut ja laitteet vastaavat ammattilaisten käyttämiä. 
 
Asiakkaiden kokemalla palvelun laadulla on pohjimmiltaan kaksi ulottuvuutta, tekninen 
eli lopputulosulottuvuus ja toiminnallinen eli prosessiulottuvuus. Palveluprosessien lop-
putulos kuuluu luonnollisesti osana asiakkaan laatukokemukseen, mutta koettuun palve-
luun vaikuttaa myös olennaisesti se, mitä ostajan ja myyjän välisessä vuorovaikutuksessa 
tapahtuu. (Grönroos 2009, 101–102.)  
 
Pitstopissa tekninen lopputulos on, että asiakas saa renkaat vaihdettua autoonsa. Proses-
siulottuvuudessa panostetaan kuitenkin erityisen paljon asiakkaan palvelemiseen ja hy-
vän asenteen välittämiseen. Toiminta on ripeydestä huolimatta asiakaspalveluhenkistä ja 
ammattitaitoista. Vaikka Pitstopilla luvataan vaihtaa renkaat alle kymmenessä minuu-
tissa, mahdollisissa ongelmatilanteissa mennään aina turvallisuus ja huolellisuus edellä. 
Asiakkaita kohtaan käyttäydytään kunnioittavasti ja tiukasta aikataulusta huolimatta asi-
akkailta otetaan mielellään palautetta ja kehitysehdotuksia vastaan.  
 
Grönroosin (2009) mukaan asiakkaille on tärkeää, mitä he saavat vuorovaikutuksessaan 
yrityksen kanssa ja sillä on suuri merkitys heidän arvioidessaan palvelun laatua. Asiak-
kaan laatukokemukseen vaikuttaa myös se, millä tavalla tekninen laatu tai prosessin lop-
putulos toimitetaan hänelle. Esimerkiksi työntekijöiden ulkonainen olemus ja käyttäyty-
minen sekä heidän tapansa hoitaa tehtävänsä ja sanoa sanottavansa vaikuttavat asiakkaan 
palvelusta muodostamaan käsitykseen. (Grönroos 2009, 101–102.)  
 
Aulan ja Heinosen (2002) mukaan brändi on se, mitä käyttäjä ajattelee ja tietää tuotteesta, 
mutta myös minkälaisia mielikuvia tuote herättää. Brändiasiantuntijat muistuttavat, että 
brändi syntyy asiakkaiden mielessä, eikä siis ole yrityksen omaisuutta. Fyysinen tuote voi 
olla kopioitavissa, mutta brändin “henki” ei ole. (Aula & Heinonen 2002, 53–54.) 
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Varikkopisteet 
Renkaanvaihtosesongin huippu on syksyisin marraskuun alussa ja keväisin maalis-huhti-
kuun vaihteessa (Trafi 2016). Pitstopin toimipisteet toteutetaan sesonkiluontoisesti noin 
kahden viikon ajaksi renkaan-vaihtosesonkien huippuaikaan. Lyhyestä sesongista joh-
tuen Pitstopin varikoiden kalusto on helposti siirrettävää. Toimipisteet pystytetään ja pu-
retaan yhden päivän aikana. Toimitiloihin ei saa asentaa kiinteästi kalustoa ja pysäköin-
tialueiden vuokra-aika on pidetty minimissään. 
 
Pitstopin varikkopisteiden ulkoasu on pelkistetty. Varikko sisältää olennaiset renkaan-
vaihdossa tarvittavat työkalut ja asiakaspalvelupisteen. Asiakaspalvelupisteellä asiak-
kaita palvellaan ja rahastetaan, jonka jälkeen myös asiakaspalvelusta vastaava henkilö 
siirtyy omiin tehtäviin renkaanvaihdon yhteydessä. Pitstopin varikoilla on omien mainos-
materiaalien lisäksi nostettu esille näkyvästi yhteistyökumppaneiden ja sponsoreiden 
mainoksia. Lisäksi värillisellä valaistuksella korostetaan varikkopisteiden erottuvuutta 
(kuva 4). 
 
 
KUVA 4. Pitstop Hämppi, kevät 2016 (Kuva: Saku Laaksonen 2016) 
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Pitstopin pilotti järjestettiin Tampereen keskustan alla sijaitsevassa pysäköintiluolassa, P-
Hämpissä, keväällä 2015. P-Hämppi on noin 20800m2 pysäköintilaitos, jossa on 972 py-
säköintipaikkaa (Finnpark 2013, 6). P-Hämppi voitti European Parking Associationin 
vuoden 2013 New car park -palkinnon (European Parking Association 2013). Keskeisen 
sijainnin puolesta P-Hämpin toimipiste sopii erityisen hyvin renkaanvaihdon toteuttami-
selle.  
 
Pitstopin toinen toimipiste perustettiin syksyllä 2015 ja järjestettiin Pirkkalan Partolassa  
kauppakeskuksen ulkopysäköintipaikoille pystytetyssä pressuteltassa (kuva 5). Seuraa-
vana keväänä, 2016, perustettiin uusi toimipiste Jyväskylän Seppälän liikealueen vastaa-
vanlaiselle pysäköintialueelle, joka toteutettiin myös pressuteltan suojassa. 
 
KUVA 5. Pitstop Partola, syksy 2015 (Kuva: Martti Lumia 2015)  
 
Pysäköintihalleilla on selkeitä etuja pressutelttoihin nähden, sillä toimipisteillä tarvitta-
van sähkön ja veden saatavuus on helpompaa. Lisäksi kunnon sisätilat tarjoavat parem-
man suojan säätä vastaan. Pressutelttoihin pystytettävillä toimipisteillä voidaan kuitenkin 
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päästä joissain kaupungeissa lähemmäs suuria potentiaalisia asiakasmääriä. Lisäksi poik-
keava rakennelma tutulla parkkipaikalla herättää helpommin huomiota ja on helppo so-
mistaa näkyväksi esimerkiksi banderolleilla ja valaistuksella.  
 
Asiakkaiden kannalta on olennaista tuoda Pitstop mahdollisimman lähelle heidän usein 
käyttämiään palveluita. Renkaanvaihdon tulee olla mahdollisimman vaivatonta asiak-
kaalle. Pitstop tuo renkaanvaihtopalvelun keskeiselle alueelle, jolloin asiakkaat saavat 
renkaat vaihdettua asioinnin, ostosten tai työpäivän aikana. Keskusta sekä palvelukeskuk-
set sopivat tämän vuoksi parhaiten renkaanvaihtopisteiden toteuttamiselle. 
 
Internet-sivut 
Pitstopin Internet-sivut on suunniteltu mahdollisimman selkeiksi ja helppokäyttöisiksi, 
säilyttäen kuitenkin tyylikkyys. Kokonaisuus on moderni, pelkistetty ja informatiivinen. 
Ajanvaraus kaikille toimipisteille onnistuu suoraan sivustolle upotetun ajanvarauskalen-
terin kautta. Jokaisen toimipisteen vastuuhenkilön yhteystiedot löytyvät toimipisteiden 
kohdalta ja sesongin aikana puhelimeen ja sähköpostiin vastataan ripeästi (kuva 6). 
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KUVA 6. Kooste Pitstopin nettisivuista 
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4.2.6 Markkinointi  
 
Pitstopin markkinointi on muun projektin tavoin toteutettu minimaalisella rahallisella pa-
nostuksella. Pitstopin palvelun uutuusarvon vuoksi se on onnistunut saamaan laajaa nä-
kyvyyttä Tampereen alueen medioissa, kuten Aamulehdessä, ja useilla eri radiokanavilla 
haastatteluiden muodossa. Jyväskylässä keväällä 2016 avattu Seppälän toimipiste saa-
vutti myös laajalti näkyvyyttä Keski-Suomessa televisiouutisia myöten.  
 
Grönroosin (2009) mukaan pitkällä aikavälillä markkinointiviestintä, kuten mainonta, 
myyntikampanjat ja pr-toiminta edistää imagoa ja muovaa sitä jossain määrin. Toisaalta 
jopa yksittäinen mainos tai esite – jonka asiakas huomaa kulutushetkellä tai vähän ennen 
sitä – saattaa vaikuttaa hänen laatukäsitykseensä. (Grönroos 2009, 231.) Pienen markki-
nointibudjetin vuoksi Pitstopin markkinointi on ollut kohdennettua ja hyvin valmisteltua. 
Medianäkyvyydet on haluttu pitää yhtenäisinä. Tekevää asennetta, ammattimaisuutta ja 
palvelun nopeutta on korostettu haastatteluissa (liitteet 4–9). 
 
Myönteinen suusanallinen viestintä vähentää tarvetta panostaa yrityksen markkinointi-
viestintään. Suusanallinen viestintä tuo mukanaan suuren osan tarvittavasta uudesta lii-
ketoiminnasta. Teoriassa erinomainen vuorovaikutus, joka sisältää asiakkaan hyväksi ko-
keman laadun ja vuorovaikutteisen viestinnän, vähentää joukkoviestinnän tarvetta ja an-
taa suuremmat vapaudet hinnoittelulle. (Grönroos 2009, 365.) 
 
Pitstopin markkinoinnissa on panostettu erityisesti asiakaspalveluun varikkopisteillä. 
Asiakaskohtaamiset on nähty tilaisuuksina vaikuttaa positiivisesti asiakkaiden suusanal-
liseen viestintään Pitstopista. Asiakkaita on aktiivisesti pyydetty kertomaan projektista 
myös lähipiirilleen. Grönroosin mukaan (2009) suusanallisella viestinnällä on merkittävä 
osuus nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden (ja muidenkin) odotusten muodostumiseen 
sekä tulevaan ostokäyttäytymiseen. Myönteinen suusanallinen viestintä lisää odotuksia ja 
tulevia ostoja, kielteinen vaikuttaa päinvastoin. (Grönroos 2009, 365.) Kettusen (2001) 
mukaan tyytymätön asiakas kertoo epäonnistuneesta ostokokemuksestaan noin 50 % use-
ammalle ihmiselle kuin tyytyväinen asiakas onnistuneesta kokemuksestaan. Yrityksen 
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asiakkaan tyytyväisyyden ylläpitäminen ja säilyttäminen tulee noin viisi kertaa halvem-
maksi kuin uuden asiakkaan hankkiminen. (Kettunen 2001, 54.) 
 
Trusovin, Bucklinin ja Pauwelsin (2008, 98) mukaan suositteluun perustuva markkinointi 
on huomattavasti sitouttavampaa kuin perinteisen markkinoinnin keinot. Pitstopin toimi-
pisteillä on kysytty satunnaisesti asiakkailta mistä he kuulivat renkaanvaihtoprojektista ja 
medianäkyvyyksistä huolimatta useimmiten syynä on ollut lähipiirin suosittelu. Pitstopin 
palaavat asiakkaat ovat tuoneet uusia asiakkaita palvelulle. 
 
Pitstopin kohderyhmänä ovat auton omistavat 25–90 -vuotiaat henkilöt, jotka säilyttävät 
auton renkaat kotonaan, eivät vaihda auton renkaita itse ja jotka eivät halua jonottaa au-
toliikkeiden sesonkiajan ruuhkissa. Kohderyhmän asiakkaat asioivat säännöllisesti kau-
pungilla ja kauppakeskuksissa, jonka vuoksi heidän on helppo tulla Pitstopin toimipis-
teille.  
 
Syksyllä 2015 Pitstopin toimipisteiden asiakkaina oli sukupuolijakaumaltaan 41,1 % nai-
sia ja 58,9 % miehiä (kuvio 3). Sukupuolijakauma on selvitetty Pitstopin asiakasrekiste-
ristä asiakkaiden etunimen perusteella. 
 
 
KUVIO 3. Pitstopin asiakkaiden sukupuolijakauma (n = 124) 
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Sosiaalisen median markkinointi ja yhteydenpito asiakasryhmiä kohtaan on ollut aktii-
vista Pitstopin Facebook -sivustolla kahta viikkoa ennen renkaanvaihdon aloittamista ja 
sesongin aikana. Pitstopin Facebook -sivustolla on 215 tykkäystä ja korkeimman tavoit-
tavuuden päivitys on saavuttanut yli 10 000 ihmistä (Pitstoppi 2015).   
 
Pitstopin markkinoinnissa on todettu haasteelliseksi uusien uutisten saaminen sellaisiin 
medioihin, jotka ovat jo tehneet julkaisun Pitstopista. Tämän vuoksi tulevaisuudessa tul-
laan panostamaan enemmän maksulliseen sosiaalisen median markkinointiin ja uuden 
tyyppisiin markkinointitempauksiin. 
 
Medianäkyvyydet 
Pitstopin onnistumisen kannalta markkinoinnilla on ollut olennaista saavuttaa riittävän 
suuri yleisö, jotta renkaanvaihtopisteille saadaan tarpeeksi asiakkaita. Minimaalisen 
markkinointibudjetin vuoksi ilmaisten medianäkyvyyksien eteen on tehty paljon töitä.  
 
Noin kuukautta ennen jokaista toteutuskertaa on laadittu uusi mediatiedote, jota on lähe-
tetty kymmenille uutispäälliköille printtimedioihin, radiokanaville ja televisioasemille. 
Mediatiedotteiden lähettämisen jälkeen kyseisiä henkilöitä on tavoiteltu puhelimitse ja 
kerrottu sitä kautta lisää projektista ja sen kehityksestä. 
 
Renkaanvaihtosesongin ollessa joka vuosi ajankohtainen uutisoinnin kohde ja aktiivisen 
kontaktoinnin vuoksi Pitstop on onnistunut saavuttamaan kattavaa näkyvyyttä eri medi-
oissa (kuvio 4). 
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KUVIO 4. Pitstopin medianäkyvyydet  
 
 
4.2.7 Kilpailu ja positiointi  
 
Kim ja Mauborgnen (2005) mukaan menestyäkseen yrityksen on luotava itselleen mark-
kinat, jotka jollain tavalla poikkeavat siitä, mitä muut tekevät. Keskeistä on uusien kas-
vualojen ja mahdollisuuksien näkeminen ja vahva asiakkaan näkökulman huomioiminen. 
Strategian tärkeimpinä kiintopisteinä ovat tällöin asiakkaan kokema arvo ja innovaatio. 
(Kim & Mauborgne 2005, 97.) 
 
Suomessa renkaanvaihtoa tarjoavia yrityksiä on useita satoja. Markkinoiden suurimmat 
renkaanvaihtoa tarjoavat ketjut ovat Vianor ja Euromaster, jotka omistavat eniten toimi-
pisteitä. Näiden lisäksi markkinoilla on useita kymmeniä huoltamo- ja renkaanvaihtopal-
veluita tarjoavia liikkeitä. (Autorengasliitto 2015.) Pitstopin kaltaisia sesonkiluontoisia 
ainoastaan renkaanvaihtoon keskittyviä yrityksiä on huomattavasti pienempi määrä. 
Vaikka kilpailua on paljon renkaanvaihtoa tarjoavien yritysten kesken ja renkaanvaihtoa 
voi tehdä myös itse kotioloissa, sesongin kiireisimpien viikkojen aikaan voi olla vaikeaa 
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saada aika varatuksi renkaanvaihdolle. Pitstopille voi tämän vuoksi ajaa myös suoraan 
ilman ajanvarausta.  
 
Jokisen (2014) tekemän selvityksen perusteella renkaiden vaihdon hinnat vaihtelivat 20–
40 euron välillä keskihinnan asettuessa noin 30 euroon. Selvityksessä oli verrattu 21 eri 
liikettä Helsingissä, Tampereella, Oulussa, Jyväskylässä ja Kuopiossa. Hintavertailussa 
joillakin palveluntarjoajilla hintaan sisältyi automaattisesti pesu, kun toisilla se käsitti ai-
noastaan renkaanvaihdon. (Jokinen 2014.) Pitstop sijoittuu 30 euron renkaanvaihdon hin-
nalla hintajakauman keskitasolle ja 40 euron hintaisella vanteiden pesun sisältävällä ren-
kaanvaihdolla yläpäähän (kuvio 5).  
 
 
KUVIO 5. (Jokinen. Autotie.fi. Hintavertailu – talvirenkaiden vaihto ja säilytys 2014) 
 
Pitstop erottuu kilpailijoistaan myös tarjoamalla tiettävästi ainoana Suomessa kymmenen 
minuutin aikalupauksen renkaanvaihdolle. Lisäksi koko palvelu on yrittäjyysopiskelijoi-
den järjestämä ja toteuttama. Useilla renkaanvaihtoa tarjoavilla yrityksillä on tuotevali-
koimassa kymmeniä muita tuotteita renkaanvaihdon lisäksi. Pitstopin tarkka rajaus se-
sonkiluontoiseksi renkaanvaihtopisteeksi ilman renkaiden myyntiä ja muita laajempia 
palveluita erottaa sen edelleen kilpailijoistaan. 
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Positiointi tarkoittaa samaa kuin asemointi. Positioinnin tarkoituksena on luoda mielikuva 
brändin lisäarvosta asiakkaiden mieleen (Laakso 2004, 151). Tarkoituksena on siis erot-
taa yritys muista ja luoda mielikuvaa sen sijainnista yrityskentällä. Pitstop on pyritty tie-
toisesti positioimaan erilleen hinnan perusteella halvimmista renkaanvaihtoa tarjoavista 
vaihtoehdoista (kuvio 6).  
 
 
KUVIO 6. Pitstopin positiointi 
 
 
4.2.8 Toiminnan kehittyminen 
 
Pitstopin toimintaa ja tulosta on onnistuttu kasvattamaan jokaisella toteutuskerralla. Pa-
laavien asiakkaiden määrä on pysynyt suurena ja lähipiirin suosittelu on tuonut toimipis-
teille lisää asiakkaita. Tässä luvussa käydään läpi Pitstopin toiminnan kehitystä liiketoi-
minnan, rekrytoinnin, henkilöstön koulutuksen ja tavoitteiden kautta.  
 
Liiketoiminnan kehitys 
Toiminnan laajentamisen myötä Pitstopin asiakasmäärät ovat kasvaneet. Pitstopin tulos-
kehityksessä muuttuvat kustannukset eivät sisällä palkkoja, minkä takia tuloskehitys ei 
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ole suoraan verrattavissa muihin tuloslaskelmiin. Sponsorointien kautta saatujen työkalu-
jen ja tarvikkeiden vuoksi muuttuvat kustannukset ovat pysyneet pieninä. Pitstopista saa-
vutetut tuotot on siirretty työn tehneiden yrittäjyysosuuskuntien tileille, joissa opiskelijat 
päättävät niiden käytöstä. Muuttuvat kustannukset sisältävät muun muassa markkinointi-
materiaalit, tarvikkeet, maksupäätteiden sivukulut ja kilometrikorvaukset. Kiinteät kus-
tannukset muodostuvat muun muassa toimipisteiden vuokrasta, internet-sivuston verkko-
maksuista ja vakuutuksista. (Taulukko 1.) 
 
Pitstopin markkinointibudjetti on ollut alle 500 euroa per toteutuskerta. Markkinointibud-
jetti sisältyy tuloskehityksen muuttuviin kustannuksiin ja koostuu pääosin haalareiden 
painattamisesta, isoista banderolleista, roll-upeista ja vastaavasta toimipisteille sijoitetta-
vasta markkinointimateriaalista. (Taulukko 1.) 
 
Keväällä 2016 investoitiin teolliseen höyrypesuriin, joka vaikutti muuttuvien kustannuk-
sien kautta kateprosentteihin (taulukko 1). 
 
TAULUKKO 1. Pitstopin toiminnan kehitys  
 
 
Pitstopin tulos verotetaan normaalisti osuuskuntalain mukaisesti osuuskuntien kautta. 
Mahdollisen palkan nostamisen yhteydessä yrittäjyysopiskelijat vastaavat sekä työnanta-
jan, että työntekijän sivukuluista (Verohallinto 2016). 
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Rekrytointi 
Pitstopin toimipisteiden määrää on onnistuttu lisäämään jokaisella toteutuskerralla. Syk-
syllä 2015 avattiin Partolan varikkopiste Pirkkalassa. Keväällä 2016 avattiin Seppälän 
liikealueen varikkopiste Jyväskylässä. Uusien varikkopisteiden henkilökunta on rekry-
toitu Proakatemian ja Tiimiakatemian yrittäjyysopiskelijoista noin kahta kuukautta ennen 
sesongin alkamista. 
 
Jyväskylän ja Pirkkalan toimipisteillä renkaanvaihtoa on ollut tekemässä yhteensä kym-
menen henkilöä. Pitstopin ensimmäisellä toteutuskerralla, keväällä 2015, projektiryh-
mässä oli viisi henkilöä, joista kaikki olivat toteuttamassa renkaanvaihtoa. Tampereen 
toimipiste on toteutettu syksystä 2015 alkaen Pitstopin nykyisen projektiryhmän neljän 
hengen voimin. Jokaiselle toimipisteelle on ollut myös varalla henkilöstöä mahdollisten 
sairastapauksien vuoksi.  
 
Henkilöstön koulutus 
Pitstopin varikkopisteille rekrytoitu henkilöstö on koulutettu renkaanvaihtoon päivän 
kestävällä koulutuksella. Koulutuspäivän on valmistellut Pitstopin projektiryhmä perus-
tuen omiin kokemuksiin ja Vianorilla saatuun renkaanvaihtokoulutukseen. Koulutus-
päivä on koostunut Powerpoint -muotoon tehdystä teoriaosuudesta, jonka lisäksi on har-
joiteltu käytännön renkaanvaihtoa ja asteittaista renkaanvaihto- ja palveluprosessia. Kou-
lutuspäivän vuoksi Tampereen toimipiste on perustettu muutamaa päivää ennen virallista 
renkaanvaihdon aloittamista, jotta koulutuspäivän käytännön osuus voidaan toteuttaa oi-
keilla välineillä varikkopisteen ympäristössä (kuva 7).   
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KUVA 7. Pitstopin varikkohenkilökuntaa kevään 2016 koulutuspäivässä  
 
Syksyn 2016 renkaanvaihtoon tullaan rekrytoimaan uusia henkilöitä, joille järjestetään 
koulutuspäivä perustuen samoihin sisältöihin ja hyviksi todettuihin käytäntöihin. Lisäksi 
opinnäytetyön myötä luotua Pitstopin projektikirjaa tullaan käyttämään apuna uuden va-
rikkohenkilöstön perehdytyksessä. 
 
 
4.2.9 Tavoitteet 
 
Viitalan ja Jylhän (2009) mukaan yrityksen kannattaa mitata vain niitä asioita, joihin ih-
misten halutaan suuntaavan huomionsa, ponnistuksensa ja kehityksensä. Mittareiden tu-
lee olla selkeitä ja niitä tulee olla tarpeeksi vähän. (Viitala & Jylhä 2009, 283.) Iskaniuk-
sen (2007) mukaan konkreettisten tavoitteiden asettaminen yrityksen toiminnalle on tär-
keää, sillä sen avulla yritys saa suunnan. Tavoitteet kannatta sitoa pelkän budjetin sijasta 
myös konkretiaan, jotta koko organisaation on helppoa ymmärtää ja hyväksyä tavoitteet. 
(Iskanius 2007, 63.)  
 
Pitstopin toimintaa on mitattu tavoitteiden kautta pääosin medianäkyvyyksien, liikevaih-
don ja asiakasmäärän suhteen. Pitstopin tavoitteet asetetaan noin puolta vuotta ennen seu-
raavan sesongin alkamista projektiryhmän kesken, ja ne käydään läpi toimipisteiden vas-
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tuuhenkilöiden kanssa. Tavoitteissa etenemistä seurataan projektiryhmän kesken viikko-
tasolla sesongin ulkopuolella. Sesongin aikana toimipisteiden ollessa käynnissä tavoit-
teissa etenemistä seurataan päivittäin. Iskanius (2007, 71) toteaa, että on turhaa asettaa 
tavoitteita, jos tuloksia ei seurata. 
 
Tavoitteita voi olla yrityksellä helposti kymmeniä tai jopa satoja. Mitä enemmän valitaan 
asioita joihin pitäisi kiinnittää huomiota, sitä helpommin ne jäävät huomiotta. Tästä 
syystä on tärkeää määrittää erityisen tärkeät tavoitteet, joita seurataan eniten. (Viitala & 
Jylhä 2009, 273.)  
 
Koko Pitstopin tavoitteet muodostuvat yksittäisten toimipisteiden kasvulle asetetuista ta-
voitteista. Yksittäisten toimipisteiden tärkeimmät tavoitteet muodostuvat automäärästä ja 
liikevaihtotavoitteesta. Tavoitteet asetetaan nousujohteisiksi ja haastaviksi. 
 
Pitstopin tavoitteena keväälle 2015 oli toteuttaa projekti onnistuneesti, jotta projektia voi-
daan jatkaa myös syksyllä. Kuluja minimoimalla pyrittiin saavuttamaan voittoa ja pie-
nentämään riskiä. Tulokseen pohjautuvat sopimukset työkalujen ja pesurin leasingista 
päätyivät lopulta kuitenkin turhan kalliiksi. Projektin onnistumisen kannalta tärkeää oli 
medianäkyvyyksien saaminen, jotta asiakkaat löytäisivät paikalle. (Taulukko 2.)  
 
Pitstopin syksyn 2015 päätavoitteina oli hankkia renkaanvaihdon tarvikkeita sponsoroin-
nin avulla ja pienentää projektin kuluja. Työkalujen lisäksi ammattimaisuuden ja nopeu-
den vuoksi sponsoroinnilla hankittiin matalanostin, jolla auton saa kerralla nostettua il-
maan. P-Hämpin toimipiste tuli toteuttaa neljän hengen voimin, jonka lisäksi toimintaa 
pyrittiin laajentamaan avaamalla uusi toimipiste. Tavoitteissa onnistuttiin pääosin hyvin. 
Liikevaihdon ja automäärän suhteen tavoitteet jäivät niukasti saavuttamatta. (Taulukko 
2.) 
 
Kevään 2016 päätavoitteina oli laajentaa toimintaa uudelle paikkakunnalle ja toteuttaa 
Tampereen ja Pirkkalan toimipisteet. Projektiryhmä osti teolliseen höyrypesurin, jolla P-
Hämpin toimipisteellä pestään vanteita. Uusi toimipiste avattiin Jyväskylään, jonka 
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myötä liikevaihdon ja automäärän tavoitteet asetettiin korkeammiksi. Pitstop ei saavutta-
nut asetettua tavoitetta liikevaihdon ja automäärän suhteen. (Taulukko 2.) 
 
Syksyn 2016 päätavoitteeksi on asetettu toiminnan laajentaminen uudelle paikkakun-
nalle. Tämän myötä asiakasmäärää, medianäkyvyyksiä ja liikevaihtoa pyritään kasvatta-
maan. Lisäksi syksyn 2016 aikana projektin jatkumolle tulee kehittää toimiva ratkaisu. 
(Taulukko 2.) 
 
TAULUKKO 2. Pitstopin tavoitteet  
Toteuma/ta-
voite 
Kevät 2015 Syksy 2015 Kevät 2016 Syksy 2016 
Asiakasmäärä 
(kpl) 
208 / 300 391 / 400 624 / 650 - / 850 
Liikevaihto (€) 6 970 / 10 000 14 560 / 15 000 24 476 / 25 000 - / 32 500 € 
Medianäkyvyy-
det (kpl) 
11 / 10 16 / 15 12 / 15 - / 20 
Erityishuomiot Tehokas ajan-
käyttö projektin 
suhteen 
Markkinoinnin 
onnistuminen 
Sopimukset kan-
nattavammiksi 
Sponsoripainot-
teinen yhteistyö 
Uusi toimipiste 
Höyrypesurin 
hankinta 
Kolmas toimipiste 
Neljännen toimi-
pisteen avaami-
nen 
Projektin jatku-
mon kehittäminen 
 
 
4.2.10 Yhteistyökumppanit, sopimukset ja vakuutukset 
 
Pitstopin konseptissa on painotettu yhteistyökumppanuuksia ja sponsorointia syksystä 
2015 lähtien. Sponsorointien avulla on vältytty sitouttamasta pääomaa renkaanvaihdossa 
tarvittavaan laitteistoon ja sitä kautta projektin rahallista riskiä on onnistuttu minimoi-
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maan. Lisäksi projektin kannattavuus on saatu sponsorointien avulla kasvamaan. Yhteis-
työkumppanit ovat hyötyneet Pitstopista saamalla lisämyyntiä ja näkyvyyttä tuotteilleen. 
Pitstop on puolestaan hyötynyt kumppanuuksista esimerkiksi pystymällä tarjoamaan asi-
akkaille mahdollisuuden jälkikiristää renkaat Pitstopin toimipisteiden sulkeuduttua.  
 
Pitstopin yhteistyökumppanit, sponsorit, sopimukset ja vakuutukset on rajattu pois tästä 
opinnäytetyöstä. Tarkemmat luettelot yhteistyökumppaneista ja sponsoreista löytyy 
Pitstopin virallisesta salassa pidettävästä projektikäsikirjasta. Pitstopin projektikäsikir-
jassa yhteistyökumppanien ja sponsoreiden tiedot ja muodot on eritelty tarkasti. Projek-
tikäsikirjan liitteenä ovat myös laaditut sopimukset ja vakuutukset. Pitstopin vakuutukset 
kattavat toiminnasta aiheutuvat vahingot miljoonaan euroon asti ja sisältävät oikeustur-
van. Pitstopin vakuutus on otettu saman sisältöisenä myös toiminnan laajennettua katta-
maan uusien varikkopisteiden toiminta niistä vastanneille yrityksille. Yritysten yhteys-
henkilöiden yhteystiedot ovat myös listattuna virallisessa projektikäsikirjassa. 
 
 
4.2.11 Pitstopin opit 
 
Pitstoppia on pyritty kehittämään jatkuvasti. Asiakkailta on kerätty palautetta ja projektin 
suunnitteluryhmä on pyrkinyt tehostamaan palvelua aktiivisesti. Konseptin ydinajatus on 
kuitenkin pidetty suunnittelussa kirkkaana ja kaikkea asiakkaiden toivomaa ei ole toteu-
tettu. Esimerkiksi tuotetarjoaman laajentamista on harkittu useaan otteeseen, mutta raja-
tun tuotetarjoaman on havaittu olevan yksi selkeistä konseptin kilpailutekijöistä. 
 
Pitstopin ensimmäisen toteutuskerran jälkeen onnistuttiin kasvattamaan tulosta merkittä-
västi liikevaihdon ohella tekemällä rohkeita ratkaisuja projektin valmisteluvaiheessa. Sel-
keästi asetetuilla tavoitteilla ja niiden aktiivisella seurannalla saavutettiin rahallista etua 
muun muassa sponsoroinnin kautta, jolloin myöskään pääomaa ei tarvinnut sitoa varus-
teisiin ja tarvikkeisiin. Poikkeuksena todettiin investoinnin laadukkaaseen höyrypesuriin 
olevan pitkällä tähtäimellä kannattava.  
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Hyvin valmistellut ja selkeät sopimukset ovat tärkeitä. Ne ovat hyödyllisiä erityisesti sil-
loin, kun tehdään yhteistyötä usean yrityksen kanssa samanaikaisesti. Sopimusten avulla 
saadaan selkiytettyä olennaiset asiat. Vastuiden ja velvollisuuksien kirjallinen erittely li-
sää luottamusta osapuolten välille ja suojaa väärinymmärryksiltä.  
 
Toiminnan laajentamisessa ja uusien toimipisteiden avaamisessa johtamisen merkityksen 
on todettu kasvaneen. Johtamisessa on korostunut kokonaisuuden hallinta projektin laa-
jentumisen myötä. Projektiryhmän henkilöstön määrän moninkertaistuessa sesongin 
ajaksi johtamiseen on tarvinnut kiinnittää enemmän huomiota. Selkeä kommunikointi ja 
projektin kaikkien jäsenten ajan tasalla pitäminen on ollut toiminnan kannalta olennaista. 
Selkeiden tavoitteiden asettaminen ja aktiivinen seuranta on mahdollistanut projektin ke-
hittymisen. 
 
Pitstopin Pirkkalan toimipisteen projektipäällikkö Anton Vaulasvirran (2016) mukaan 
Pitstop on ollut ammattimaisesti valmisteltu ja konsepti loppuun asti mietitty. Tampe-
reella järjestetty koulutuspäivä oli erityisen tärkeä ja opettavainen. Yhteydenpito tiimien 
välillä toimi hyvin ja projektista oppi paljon uutta. Haasteellista oli projektin jäsenten 
tasapuolinen sitouttaminen ja osallistaminen projektin valmisteluvaiheessa. (Vaulasvirta 
2016.) 
 
Projektin laajentamisessa suurin työmäärä tulee uuden henkilöstön rekrytoimisesta. Uu-
den toimipisteen avaaminen ja henkilökunnan rekrytoiminen vaati kymmenien tuntien 
työn. Projektin myymisessä tärkeää on myyntitilanteeseen valmistautuminen sekä oike-
anlaisen asenteen ja innostuneisuuden välittäminen. Lisäksi pitää olla tarpeeksi myyntiar-
gumentteja, joilla konseptin toiminta ja kannattavuus voidaan perustella. Oikeiden ihmis-
ten löytämiseen ja kouluttamiseen kannattaa panostaa paljon aikaa, sillä he ovat yksi suu-
rimmista menestystekijöistä. Tämä korostuu erityisesti palvelualoilla, joissa ollaan teke-
misissä ihmisten kanssa. 
 
Projektia kannattaa pyrkiä laajentamaan vasta siinä vaiheessa, kun se on todettu toimi-
vaksi ja kannattavaksi. Projektin tulee pystyä tuottamaan oppikokemusten lisäksi myös 
taloudellista hyötyä kaikille jäsenilleen. 
53 
 
 
 
 
5 JOHTOPÄÄTÖKSET 
 
Opinnäytetyössä haastateltiin Proakatemian päävalmentajaa, Tiimiakatemian valmenta-
jaa sekä NY-toiminnan asiantuntijaa. Haastatteluista selvisi, että vuosittain tiimiyrittäjien 
valmistuessa ja NY-kurssien päättyessä toimivia projekteja jää välittämättä eteenpäin, 
jolloin projekteista kertyneet opit ja kokemukset eivät myöskään siirry eteenpäin. Toi-
minta ei kehity uudelle tasolle, kun uudet projektiryhmät käyvät vuosi toisensa jälkeen 
läpi samat haasteet. Hämäläisen, Lehtosen ja Nummisen (2016) mukaan Proakatemialla, 
Tiimiakatemialla, eikä NY-toiminnassa ole käytössä vakiintunutta työkalua projektien 
riittävälle dokumentoinnille. Lehtosen (2016) mukaan Tiimiakatemialla on käytössä joi-
tain projektien dokumentointimenetelmiä, mutta ne ovat tiimi- ja tapauskohtaisia. 
 
Projektien jatkamisessa ja eteenpäin siirtämisessä ensimmäinen haaste on oikeiden ihmis-
ten löytäminen ja innostaminen mukaan projektiin. Seuraavana haasteena tulee tiedon ja 
osaamisen muotoileminen siten, että sen voi siirtää onnistuneesti uusille projektiryhmille.  
 
Franchisingin soveltaminen tarjoaa yhden ratkaisun tiedon ja osaamisen siirtämisen haas-
teeseen. Franchising perustuu yritysten väliselle yhteistyölle, jossa menestynyttä liiketoi-
mintakonseptia laajennetaan itsenäisten yrittäjien avulla. Franchisingin käytäntöjä toimi-
van liiketoimintakonseptin laajentamisessa ja tietotaidon eteenpäin siirtämisessä voidaan 
soveltaa yrittäjyyden oppimisympäristöihin. Tiimiyritysten tehdessä liiketoimintaa myös 
toimivien projektien eteenpäin välittämisessä liikkuu usein rahaa tiimien välillä. Tii-
miyrittäjyyden oppimisympäristöihin suunnattuja sopimuksia varten opinnäytetyössä kä-
sitellään asianajaja Marja Tommilan (2005) sopimusohjeet (liite 2), joiden perusteella tii-
miyritysten välille voidaan laatia juridisesti pitävät yhteistyösopimukset.  
 
Pitstop -renkaanvaihtoprojektin konseptoinnin myötä on luotu tiimiyrittäjyyden oppimis-
ympäristöille suunnattu franchise-käsikirjaan perustuva projektikirjapohja (liite 3), joka 
on vapaasti hyödynnettävissä internet-osoitteessa www.noste360.com/projektikirja. Pro-
jektikirjapohja tarjoaa yhden mahdollisen ratkaisun tiimiyrittäjyyden oppimisympäris-
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töissä luotujen projektien jatkuvuuden haasteelle. Projektikirjan avulla tehtyä dokumen-
tointia voidaan pitää perusteellisena, mikä edesauttaa projektin onnistuneessa välittämi-
sessä. 
 
Projektikirjapohjalla on runsaasti mahdollisuuksia tiimiyrittäjyyden oppimisympäris-
töissä. Projektikirja voi toimia avoimuuden edistäjänä, esimerkiksi projektien oppeja ja-
kamalla. Tiimiyritysten toiminta voi kehittyä uudelle tasolle, kun pitkälle kehitettyjä kon-
septeja voidaan onnistuneesti välittää eteenpäin. Uusien projektiryhmien ei tarvitse etsiä 
ratkaisuja kysymyksiin, jotka on jo moneen kertaan ratkaistu.  
 
Projektikirjaa voidaan käyttää oman projektin hinnoittelun apuna. Huolellisesti raken-
nettu projektikirja sisältää laajalti tietoa projektista, jonka myötä projektin jäsenten on 
helpompi perustellusti hinnoitella oma konsepti kaikkine siihen liittyvine tekijöineen. 
Projektikirjaa on myös hyvä käyttää apuna sopimuksien valmistelussa, sillä sen tulisi si-
sältää pitkälti kaikki sopimuksessa tarvittavat tiedot.  
 
Epäonnistuneiden tai taloudellisesti kannattamattomien projektien suhteen projektikirja 
voi toimia oppimisen syventämisen työkaluna. Konseptoinnin ja analysoinnin kautta voi-
daan löytää syitä, miksi projekti ei toiminut. Samalla saadaan kirkastettua kuvaa siitä, 
mitkä tekijät ovat vaikuttaneet projektiin ja millä tavalla. Projektin jäsenille muodostuu 
realistisempi kuva omasta toiminnasta, saavutuksista ja niiden merkityksestä, paitsi 
omaan projektiin, mutta myös suhteutettuna kilpailijoihin ja yrityskenttään.  
 
Projektien jakaminen yhteisön ja esimerkiksi tiimin kesken helpottuu, kun käytössä on 
yhteinen systemaattinen tapa kerätä olennainen tieto jokaisesta projektista. Tiimin pro-
jektikirjoista voi helposti koostaa yhteisen portfolion, josta näkyy koko tiimin tekemät 
projektit. Projektikirjojen avulla voidaan oppia uutta toisten projekteista ja kokemuksista. 
Uudet tiimiyrittäjät voivat myös löytää inspiraatiota vanhoista projektikirjoista ja kehittää 
niiden pohjalta täysin uutta liiketoimintaa. Toiminnan lopettaneet projektit voivat projek-
tikirjojen kautta tarjota merkittävästi tietoa, oppia ja ideoita uusille yrittäjille. 
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Projektikirjan suhteen voidaan esittää myös kriittisiä näkökulmia ja sillä saattaa olla ne-
gatiivista vaikutusta tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöissä. Vanhojen projektien jatka-
minen voi mahdollisesti vähentää uuden oppimista ja riskien ottamista. Hyväksi todettuun 
liiketoimintaan saatetaan jumiutua, jolloin ei uskalleta kokeilla uutta. Tämän myötä uusia 
palveluita ja konsepteja ei välttämättä synny, kun perintöprojektin parissa aika kuluu mu-
kavasti ja jonkinlaista tuottoakin tulee jatkuvasti.  
 
Tiimiyrittäjyyden kautta saavutetun verkoston laajuus voi myös jäädä pienemmäksi, jos 
suurin osa ajasta käytetään yhden perintöprojektin parissa. Tiimiyrittäjien oppiminen 
saattaa jäädä alhaisemmalle tasolle, jos koko tiimiyrittäjyyden ajan pyörittää vakiintu-
nutta liiketoimintaa sen sijaan, että loisi jotain täysin uutta. Uuden oman projektin kautta 
voisi löytää vaikka tulevaisuuden unelmatyön, jonka parissa jatkaa yrittämistä valmistu-
misen jälkeen. Projektikirjapohjaan asetetut otsikot voivat myös rajata yksilöiden ajatte-
lua, jonka myötä tärkeitä asioita voi jäädä huomiotta.  
 
Projektikirjojen laajuus asettaa myös haasteita projektikirjojen julkisuuden suhteen. Pe-
rusteellisesti täytettyjen projektikirjojen avulla on helppoa kopioida toisten liikeidea ja 
toteuttaa projekti onnistuneesti. Tämä asettaa haasteita projektien oppien jakamiselle pro-
jektikirjan avulla. Helpoimpana ratkaisuna tähän voidaan julkisesta projektikirjasta sul-
kea arkaluontoisimmat osiot salassa pidettäviksi. Salassa pidettävät osiot sisältävä pro-
jektikirja voidaan säilyttää projektiryhmällä ja sen avulla kertynyt tietotaito voidaan tar-
vittaessa välittää eteenpäin projektin mahdollisille jatkajille. Näin kaikki projektikirjan 
tarjoamat hyödyt saadaan kuitenkin käyttöön niin yksilön, tiimin, kuin koko yhteisönkin 
kannalta. 
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6 POHDINTA 
 
Tämä opinnäytetyö eteni suunnitelman mukaisesti. Opinnäytetyöohjaajan kanssa sovittu 
aikataulu piti ja opinnäytetyön haastattelut suoritettiin hyvissä ajoin. Puhelimitse suorite-
tuissa teemahaastatteluissa käytiin läpi haastateltavien kanssa samat pääkysymykset (liite 
1), jonka myötä saavutettiin realistinen kuva kyseisten oppiympäristöjen tiimiyritysten 
projektien jatkumoista. Opinnäytetyön teoriaosuuden määrää lisättiin opinnäytetyön au-
ditointivaiheessa, jonka ansiosta teorialähteitä on käytetty kattavasti opinnäytetyössä.  
 
Opinnäytetyössä selvitettiin tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöjen projektien jatku-
vuutta yleisellä tasolla asiantuntijahaastatteluiden kautta. Opinnäytetyötä varten haasta-
teltujen henkilöiden otanta on kvalitatiivisen teemahaastattelun mukaisesti pieni, jonka 
myötä haastattelutulokset eivät välttämättä ole luotettavasti yleistettävissä kaikkiin tii-
miyrittäjyyden oppimisympäristöihin. 
 
Haastatteluista selvisi, että projektien jatkuvuus on tiimiyrittäjyydessä tapauskohtaista ja 
että käytössä ei ole spesifejä työkaluja. Opinnäytetyön myötä luotu projektikirjapohja tar-
joaa yhden mahdollisen työkalun tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöjen projektien do-
kumentointiin, joka on yksi tärkeimmistä tekijöistä projektien onnistuneessa eteenpäin 
siirtämisessä. Mitä monimutkaisempi projekti on ja mitä tärkeämpää siinä on noudattaa 
yhtenevää palvelurunkoa tai konseptia, sitä perusteellisempaa projektin dokumentoinnin 
tulee myös olla.  
 
NY -ohjelmien ollessa pisimmillään lukuvuoden mittaisia, niissä ei välttämättä ehdi muo-
dostumaan samanlaista oppiympäristön sisäistä kulttuuria, kuin kaksi ja puoli vuotta kes-
tävissä korkeakouluihin suunnatuissa tiimiyrittäjyyden koulutussuuntauksissa. Vanhem-
pien tiimien hyväksi todetut käytännöt eivät välttämättä välity eteenpäin samalla tavalla. 
Tämän vuoksi projektien kehittäminen ja niiden eteenpäin välittäminen voi olla vähäi-
sempää. NY -ohjelmissa voitaisi kuitenkin saavuttaa nopeammin suurempaa liikevaihtoa 
ja -voittoa, jos tiimiyrittäjät jatkaisivat toimivaksi todennettuja projekteja. NY -ohjelmien 
lyhempikestoisissa ohjelmissa voisi tätä kautta mahdollisesti oppia enemmän toimivan 
liiketoimintakonseptin harjoittamisesta.  
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Opinnäytetyöstä on suoraa hyötyä Pitstopin projektiryhmälle, sillä opinnäytetyön ohella 
luotu Pitstopin projektikirja palvelee projektin jatkumoa. Pitstopille luotua projektikirjaa 
tullaan hyödyntämään syksyn 2016 Pitstop -koulutuksessa ja se tulee olemaan yksi tär-
keimmistä sopimuksen liitteistä toiminnan eteenpäin siirtämisessä uusille tiimiyrittäjille. 
Pitstopin projektikirja sisältää kaiken tarvittavan tiedon projektin onnistuneen toteuttami-
sen kannalta.  
 
Opinnäytetyöprosessi auttoi hahmottamaan Pitstopin menestystekijöitä ja mahdollisia ke-
hityskohtia. Poikkeava tyyli tarjota palvelua pienellä tuotetarjoamalla on erottuvaa ja asi-
akkaille helppoa. Nuorten yrittäjien imago vaikuttaa osaltaan projektin menestykseen. 
Asiakkaiden on vaivatonta tulla Pitstopin palveluun ja he ovat tyytyväisiä palvelun tar-
joamaan laatuun. Opinnäytetyön kautta saavutin syvällisemmän ymmärryksen tiimiyri-
tysten projektien jatkamisesta, josta on ollut hyötyä jo tässä vaiheessa Pitstopin jatkumon 
valmistelussa. Kasvanut teoriatieto franchisingin periaatteista on syventänyt ymmärrystä 
liiketoiminnan laajentamisen haasteista ja mahdollisuuksista.  
 
Opinnäytetyön tuloksena luotua projektikirjaa tullaa testaamaan käytännössä Pitstopin 
toiminnan laajentamisessa ja eteenpäin välittämisessä. Projektikirjaa tullaan markkinoi-
maan aluksi Proakatemialla valmentajille ja valmistuville tiimeille projektien dokumen-
toinnin ja eteenpäin siirtämisen työkaluna käymällä projektikirjapohja läpi heidän kans-
saan. Projektikirjapohjasta tullaan kirjoittamaan ohjeistava blogikirjoitus Proakatemian 
blogiin, jota jakamalla tietoa projektikirjapohjan olemassaolosta ja käytöstä voidaan vä-
littää myös muihin tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöihin.  
 
Mahdollisina jatkotutkimusaiheina voisi selvittää tiimiyrittäjyyden projektikirjan käyttöä 
tiimiyrityksissä ja sen vaikutuksia projektien siirtämisessä eteenpäin. Toiminnallisena 
tutkimuksena projektikirjaa voisi kehittää. Lisäksi olisi tarpeellista luoda systemaattinen 
menetelmä uusien yrittäjien rekrytoimiseen jatkettaville ja laajentamista suunnitteleville 
projekteille. Esimerkiksi uusien yrittäjyysopiskelijoiden aloittaessa voitaisi järjestää pro-
jektimarkkinapäivät, joiden aikana projektiryhmät voisivat etsiä tehokkaasti ja kohden-
netusti uutta työvoimaa. Tutkimusta voisi tehdä myös siitä vaikuttaako perintöprojektien 
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jatkaminen kokeilujen ja uskaltamisen määrään, sekä minkälaista vaikutusta sillä on opis-
kelujen aikana luodun verkoston laajuuteen ja laatuun. 
 
Tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöille luotu projektikirjapohja ei välttämättä sovi sel-
laisenaan kaikille projekteille. Franchisingissa ei ole tarjolla yhtä ja oikeaa franchise-kä-
sikirjan pohjaa, vaan tarjolla on ennemminkin useita ehdotuksia käsikirjaan sisällytettä-
vistä kohdista. Tiimiyritysten projekteille suunnattu projektikirjapohja on luotu projek-
tien dokumentoinnin työkaluksi ja sen tulee palvella kunkin projektin perimmäistä tavoi-
tetta. Projektikirjapohjaa kannattaa soveltaa parhaiten omalle projektille sopivaksi. 
 
Opinnäytetyössä on luotu tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöille suunnattu projektikirja-
pohjan ensimmäinen versio. Tiimiyrittäjyyden oppimisympäristöt ja niissä toimivat tiimit 
tulevat lopulta määrittämään projektikirjan tulevaisuuden ja sen mahdollisen jatkokehi-
tyksen.  
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LIITTEET 
Liite 1. Haastattelukysymykset 
 
Onko projekteja laajennettu toisiin tiimiyrittäjyyden oppimismenetelmiä 
hyödyntäviin kouluihin?  
 
Siirretäänkö kehitettyjä projekteja sukupolvelta toiselle? Kuinka paljon? 
Miten? 
 
Minkälaisia projekteja välitetään eteenpäin?  
 
Onko projektien siirtämiselle joitain tiettyä käytäntöä? Minkälaista? Käyte-
täänkö jotain työkalua? 
 
Miten projektien jatkajia valitaan?  
 
Miten projektien eteenpäin siirtäminen ja laajentaminen ovat toimineet?  
 
Minkälaisia haasteita projektien eteenpäin siirtämisessä on ollut?  
 
Kuinka suurta osaa projekteista jatketaan alkuperäisten tekijöiden valmis-
tuttua? 
 
Kuinka valmentajat suhtautuvat jatkettaviin projekteihin? 
 
Miten perintöprojektin ottaminen vaikuttaa tiimiyrittäjiin verrattuna oman 
idean alusta alkaen kehittäviin?  
 
Minkälaista vaikutusta yrittäjyysyksikön kulttuurilla on projektien jatku-
moille? 
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Liite 2. Sopimusohjeet      
      1(2) 
Sopimuksen tausta ja tarkoitus     
Tässä osiossa kuvataan sopimuksen osapuolet ja selvitetään miksi ja mitä ollaan sopi-
massa. Lisäksi määritellään, minkälaisten yritysten kanssa sopimuksia solmitaan. 
 
Yleisesti järjestelmästä 
Osiossa kuvataan ulkoisesti erottuvat yhtenäiset toimintatavat ja tavaramerkit. Lisäksi 
eritellään missä asioissa näitä suunnitellaan. 
 
Konseptin tärkeimmät osa-alueet 
Tässä osiossa eritellään tarkemmin konseptin toteuttamisen kannalta tärkeitä osa-alueita, 
kuten toimitilan vaatimuksia, valikoimaa, mahdollisia yksinoikeuksia ja tarjottavaa kou-
lutusta. Lisäksi määritellään mahdolliset salassa pidettävät tiedot ja rajaukset sopimuksen 
suhteen. 
 
Oikeudet, suoritukset ja velvoitteet 
Tässä osiossa käydään läpi yleiset velvoitteet, eritellään tarjottavan koulutuksen tuen 
määrää ja laatua. Tarkemmat määritelmät esimerkiksi henkilöstön, laadunvalvonnan, rek-
lamaatioiden ja vakuutuksien suhteen eritellään tässä luvussa. Lisäksi asetetaan mahdol-
lisia määräyksiä ja rajoituksia esimerkiksi tuotevalikoiman, hinnan ja liiketilan varustuk-
sen suhteen.  
 
Maksut 
Tässä osiossa eritellään yhteistyön eri maksut, niiden suuruudet ja maksuaikataulut.  
 
Sopimuksen voimassaolo 
Osiossa eritellään sopimuksen voimaantulo, sopimuskausi, ehdot irtisanomiselle ja pur-
kamiselle sekä sopimuksen siirron ehdot.  
     (jatkuu) 
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      2(2) 
Velvoitteet sopimuksen päättyessä 
Osiossa eritellään mahdollinen kilpailukielto ja salassapidettävät asiat. Lisäksi käydään 
läpi mahdolliset määräykset toimitilan ja laitteiston luovuttamisen ja käytön osalta. 
 
Loppumääräykset 
Osiossa käydään läpi riitaisuuksien ratkaisemisen menetelmä ja siihen sovellettava laki. 
Lisäksi eritellään sopimuksen allekirjoittavat henkilöt. 
 
(Tommila 2005.) 
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Liite 3. Tiimiyrittäjyyden projektikirjapohja    
     1(5)  
 
 
(jatkuu) 
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     2(5) 
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     3(5) 
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      4(5) 
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      5(5) 
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Liite 4. Pitstop, Aamulehti 8.4.2015 
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Liite 5. Pitstop, Aamulehti 8.4.2015
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Liite 6. Pitstop, Aamulehti 3.11.2015
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Liite 7. Pitstop, Pirkanmaan Yrittäjä 11.11.2015 
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Liite 8. Pitstop, Suur-Jyväskylä Lehti 30.3.2016 
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Liite 9. Pitstop, Keskisuomalainen 5.4.2016  
